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Выпускная квалификационная работа содержит 100 страниц, 4 рисунка, 
12 таблиц, 22 использованных источника. 
Ключевые слова: конкурентоспособность, совершенствование путей 
повышения конкурентоспособности, социальная ответственность.         
Объектом исследования является конкурентоспособность одного из 
крупнейших машиностроительных заводов  – ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод».                
Цель работы: определение путей совершенствования ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод» системы повышения конкурентоспособности.                                                  
В процессе исследования проводились: рассмотрение деятельности 
предприятия, анализ экономических показателей, рассмотние текущего 
конкурентного положения ОАО «Рубцовский машиностроительный завод» и 
предложения по повышению конкурентоспособности.                                                                                                                       
В результате исследования: предложены мероприятия, направленные на 
повышение конкурентоспособности ОАО «Рубцовский машиностроительный 
завод».        
Степень внедрения: предложенные мероприятия по повышению 
конкурентоспособности будут представлены руководству ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод».                                                                                                          
Область применения: система повышения конкурентоспособности ОАО 
«Рубцовский машиностроительный завод».                                                                                                         
Экономическая эффективность/ значимость работы: предлагаемые 
мероприятия приведут к росту конкурентоспособности ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод».                                                                                                         
В будущем планируется: применение предлагаемых мероприятий, 
направленных на повышение конкурентоспособности предприятия ОАО 






Определения, обозначения, сокращения, нормативные ссылки 
Нормативные ссылки 
В настоящей работе использованы ссылки на следующие стандарты: 
1. ГОСТ ИСО 9000:2000 Системы менеджмента качества. 
Определения 
В данной работе применены следующие термины с соответствующими 
определениями: 
Конкурентоспособность – способность осуществлять свою деятельность в 
условиях рыночных отношений и получать при этом прибыль, достаточную для 
научно-технического совершенствования производства, стимулирования 
работников и поддержания продукции на высоком качественном уровне. 
Конкуренция – это процесс борьбы организаций друг с другом за 
потребителей своей продукции. Этот процесс зависит от того, какова структура 
рынка. Если имеется много мелких конкурентов, барьеры входа на рынок низки 
и все участники в равной степени обладают необходимой информацией, то это 
совершенная конкуренция. Если же имеется лишь несколько конкурентов на 
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Актуальность темы исследования в силу постоянно меняющихся 
потребностей рынка и ужесточения процесса конкуренции предъявляются 
повышенные требования к способности предприятия адаптироваться в 
постоянно меняющейся среде рынка. Именно потому возникает необходимость 
в построении такой системы управления организацией, которая будет  не 
только эффективна, но и сможет своевременно отвечать на «вызовы» 
внутренней и внешней среды. 
Для поддержания своей конкурентоспособности предприятие должно 
тщательно прогнозировать свою деятельность, проводить анализ своего 
хозяйственного портфеля, исключая из него те товары/услуги, которые 
находятся на стадии спада и включая конкурентоспособные инновационные 
продукты, которые отвечают потребностям рынка и позволяют занять 
компании лидирующую позицию на рынке. 
Без определенных конкурентных преимуществ, соответствующих 
профилю компании, невозможно достичь высокой конкурентоспособности на 
современном насыщенном рынке товаров и услуг. 
При написании бакалаврской работы использовались следующие труды 
российских и зарубежных специалистов: Портер М. «Конкурентная стратегия. 
Методика анализа отраслей и конкурентов», где говорится о том, что в книге 
представлен анализ конкурентной структуры отрасли, в основе которой лежат 
пять базовых рыночных сил: внутриотраслевая конкуренция, угроза со стороны 
потенциальных конкурентов, наличие продуктов –заменителей, рыночная сила 
поставщиков и потребителей.  Автор подробно описывает структурные 
факторы, обусловливающие интенсивность конкуренции, а также особенности 
развития отрасли и конкурентной стратеги и на различных этапах отраслевой 
эволюции.  




Предмет исследования повышение конкурентоспособности предприятия. 
Цель данной работы заключается в изучении теоретических и 
практических аспектов конкурентоспособности предприятия, а также 
разработке рекомендаций по повышению конкурентоспособности. 
Исходя из цели исследования, необходимо решить следующие задачи: 
1. Рассмотреть понятия и виды конкурентоспособности 
2. Исследовать инструменты SWOT-анализа и PEST- анализа 
3. Провести анализ внешней и внутренний среды организации (SWOT –
анализ, PEST – анализ) 
4. Проанализировать экономические показатели предприятия 
5. Провести анализ конкурентоспособности машиностроительной 
промышленности и непосредственно самого предприятия 
6. Разработать предложения и рекомендации по повышению 
конкурентоспособности 
Исходя из целей и задач бакалаврской работы представляется следующая 
структура: введение, три главы, заключение и список использованной 
литературы. Во введении обоснована актуальность выбранной темы, 
определены цель и задачи исследования, выявлены его научная новизна и 
практическая значимость, а также приведено краткое изложение глав 
дипломной работы. 
В первой главе описана теоретическая составляющая ВКР, в ней 
описывается понятия и виды конкурентоспособности, исследование 
инструментов SWOT-анализа и PEST- анализа, и рассмотрение Модели 
Портера. 
Во второй главе описывается машиностроительный завод, экономические 
показатели, анализ внешней и внутренней среды. 
В третьей главе представлены предложения по повышению 
конкурентоспособности для предприятия «Рубцовский машиностроительный 
завод» 
Заключение содержит выводы проделанной работы. 
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1 Теоретические основы и понятия конкурентоспособности 
1.1 Понятия и виды конкурентоспособности. Понятие конкурентного 
преимущества 
 
В современных условиях, ужесточение конкуренции требует от 
предприятий расширения арсенала средств конкурентной борьбы, повышения 
конкурентоспособности.  
Под конкурентоспособностью предприятия понимается способность 
прибыльно производить и реализовывать продукцию по цене не выше и по 
качеству не хуже, чем у любых других контрагентов в своей рыночной нише. 
Под Конкурентоспособностью продукции подразумевается совокупность 
его качественных и стоимостных характеристик, которая обеспечивает 
удовлетворение конкретной потребности покупателя и выгодно для покупателя 
отличается от аналогичных товаров-конкурентов. 
Конкурентоспособность – способность осуществлять свою деятельность в 
условиях рыночных отношений и получать при этом прибыль, достаточную для 
научно-технического совершенствования производства, стимулирования 
работников и поддержания продукции на высоком качественном уровне. 
 Конкурентоспособность определяется также на основе прогнозов 
развития потребностей покупателей и качественного совершенствования 
продукции предприятия в сопоставлении с необходимыми затратами и 
прогнозируемым получением прибыли[12, c.127]. 
Конкурентоспособность — это относительная характеристика, 
отражающая положение предприятия на рынке по отношению к состоянию 
предприятий-конкурентов, сформированному под воздействием внутренних и 
внешних факторов. 
Конкуренция представляет собой рыночный способ хозяйствования. 
Вместе с тем это и форма существования капитала при котором один капитал 
соперничает с другим. Конкуренция - это та самая «невидимая рука» (по Адаму 
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Смиту), которая координирует деятельность всех участников рыночных 
отношений. 
Конкуренция выступает в качестве необходимой организационно-
экономической основы для внедрения предприятиями достижений научно-
технического прогресса. Конечным результатом внедрения достижений научно-
технического прогресса является значительное повышение эффективности 
общественного производства, наиболее полное удовлетворение потребностей 
покупателей в готовой продукции и услугах, а также долговременное и 
надёжное присутствие наиболее конкурентоспособных предприятий на целевом 
рынке. 
Как показывает практика функционирования рыночной экономики, 
конкуренция является одной из фундаментальных и общепризнанных 
экономических категорий. Вместе с тем это объективная и достаточно общая 
категория. 
Из общей экономической теории известно, что любой рынок, независимо 
от своей принадлежности, функционирует исходя из трёх основополагающих 
категорий: 
 цены товара (услуги); 
 взаимодействия спроса и предложения (конъюнктура рынка); 
 конкуренции. 
В научной и учебной литературе наиболее часто встречаются и 
следующее определение понятия «конкуренция». 
Конкуренция – это активный процесс взаимодействия, взаимосвязи и 
борьбы производства и поставщиков, имеющий место в ходе реализации на 
целевом рынке продукции, ресурсов, а также экономическое соперничество 
между обособленными товаропроизводителями или поставщиками товаров 
(услуг) за наиболее выгодные условия сбыта. 
Предметом конкуренции является товар (услуга), а объектом – 
потребитель (покупатель, заказчик). 
На конкуренцию обычно возлагают выполнение следующих функций: 
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 установление и выявление рыночной стоимости товара (услуги); 
 выравнивание индивидуальных стоимостей и распределение прибыли в 
зависимости от эффективности использования расходуемых ресурсов; 
 регулирование перетока капитала между рынками, отраслями 
производства в зависимости от достигнутого ими уровня эффективности 
его использования.[10, c.154] 
Формы конкуренции между предприятиями бывают двух видов: видимые 
и неосязаемые. 
К видимым формам конкуренции относятся: 
 снижение цен, предоставление разного рынка скидок с цены; 
 предложение товара более высокого качества по прежней цене; 
 расширение сроков и условия гарантийного обслуживания; 
 предложение новых форм реализации товара (продажа в кредит, лизинг); 
 сбыт через посредников. 
К неосязаемым формам конкуренции относятся: 
 борьба за контроль над рынками сбыта продукции (оказания услуг); 
 соперничество за владение необходимыми ресурсами (людскими, 
материальными, техническими, научными, информационными); 
 борьба за получение выгодных в экономическом отношении 
государственных заказов; 
 борьба за обеспечение лучшего уровня организации и управления 
предприятием; 
 борьба за более высокий имидж (доброе имя) предприятия. 
В научной и учебной литературе можно встретить классификацию 
конкуренции по различным признакам:  
 добросовестное – недобросовестное (признак соблюдения этических 
норм в бизнесе); 
 ценовая – неценовая (признак рыночного соперничества); 
 временная – постоянная (временной признак); 
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 целенаправленная  – хаотическая (признак величия целеполагания); 
 свободная – регулируемая (признак, учитывающий характер развития). 
В зависимости от масштаба развития конкуренция может быть: 
 индивидуальной (один участник рынка стремится обеспечить себе 
наилучшие условия купли-продажи товаров и услуг); 
 региональной (ведется среди товаропроизводителей определённой 
территории); 
 внутриотраслевой (в одной из отраслей рынка идёт борьба за получение 
наибольшей нормы и массы прибыли); 
 межотраслевой (соперничество представителей разных отраслей рынка за 
привлечение на свою сторону покупателей в целях извлечения в большей 
по объему прибыли); 
 национальной (состязание отечественных товаропроизводителей внутри 
данной страны); 
 глобальной (борьба предприятий и государств разных стран на мировом 
рынке). 
К основным методам осуществления добросовестной конкуренции 
обычно относятся:  
 повышение качества продукции (услуги); 
 снижение цен на товар или услуги (не демпинговое); 
 проведение рекламной кампании; 
 совершенствование системы послепродажного обслуживания (сервиса); 
 разработка и поставка на рынок новых товаров и услуг; 
 внедрение в производство достижений НТП и др. 
Основными методами недобросовестной конкуренции считаются: 
экономический (промышленный шпионаж); подделка продукции конкурентов; 
подкуп и шантаж; обман потребителей; махинации с деловой отчетностью; 
валютные махинации; сокрытие дефектов в товарах, поставляемых на рынок и 
др. [9, c.148] 
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Наиболее распространёнными видами конкуренции являются ценовая и 
неценовая конкуренции. Ценовая конкуренция предполагает соперничество 
между предприятиями по средствам снижения цен на выпускаемую продукцию 
(в том числе за счёт снижения затрат) без изменения её потребительских 
свойств. Неценовая конкуренция, является наиболее развитой и доминирующей 
в настоящее время, осуществляется за счёт повышения качества товара 
(услуги), уровня сервисного обслуживания покупателей, а также расширение 
ассортимента выпускаемых товаров.  
Понятия конкуренции и конкурентоспособности - одни из центральных в 
современной теории и практике стратегического управления.  
Конкуренция – это процесс борьбы организаций друг с другом за 
потребителей своей продукции. Этот процесс зависит от того, какова структура 
рынка. Если имеется много мелких конкурентов, барьеры входа на рынок низки 
и все участники в равной степени обладают необходимой информацией, то это 
совершенная конкуренция. Если же имеется лишь несколько конкурентов на 
рынке, то это олигополистическая конкуренция. 
Если в условиях совершенной конкуренции все определяется уровнем 
качества и эффективности выпуска продукции, то в условиях олигополии 
основными инструментами конкуренции становятся сговор, выстраивание 
барьеров входа, ограничение доступа к информации и пр. Большинство 
практических ситуаций можно отнести либо к первому, либо ко второму типу. 
В последнее время во всем мире, в том числе и в России, все чаще встречаются 
случаи олигополистической конкуренции. Именно этот вид конкуренции 
становится доминирующим в отечественной и зарубежной хозяйственной 
практике. 
Конкурентоспособность – это способность конкурировать, а 
конкурентные преимущества – это те преимущества, которые позволяют 
конкурировать.  
Конкурентные преимущества – это проявляющиеся у конкурентных 
субъектов факторы конкурентоспособности. 
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По определению «Конкурентоспособность» — это свойство объекта, 
характеризующееся степенью удовлетворения им конкретной потребности по 
сравнению с аналогичными объектами, представленными на данном рынке. 
Конкурентоспособность определяет способность выдерживать 
конкуренцию в сравнении с аналогичными объектами на данном рынке. 
Конкурентное преимущество – это те характеристики, свойства товара 
или марки, которые создают для фирмы определенное превосходство над 
своими прямыми конкурентами. Эти характеристики (атрибуты) могут быть 
самыми различными и относиться как к самому товару, (базовой услуге), так и 
к дополнительным услугам, сопровождающим базовую к формам производства 
сбыта или продаж, специфичным для фирмы или товара[7, c.85]. 
Указанное превосходство является, относительным, определяемым по 
сравнению с конкурентом, занимающим наилучшую позицию на рынке товара 
или в сегменте рынка. Этот самый опасный конкурент называется 
приоритетным. 
Относительное превосходство конкурента может быть обусловлено 
различными факторами. В общем виде эти факторы можно сгруппировать в две 
широкие категории, исходя из создаваемых ими преимуществ, которые могут 
быть внутренними и внешними. 
Конкурентное преимущество называется «внешним», если оно основано 
на отличительных качествах товара, которые образуют ценность для 
покупателя за счет либо сокращения издержек, либо повышения 
эффективности. 
Внешнее конкурентное преимущество, следовательно, увеличивает 
«рыночную силу» фирмы в том смысле, что она может заставить рынок 
принять цену продаж выше, чем у приоритетного конкурента, не 
обеспечивающего соответствующего отличительного качества. Стратегия, 
вытекающая из внешнего конкурентного преимущества, это стратегия 
дифференциации, которая опирается на маркетинговое ноу-хау фирмы, ее 
16 
 
превосходство в выявлении и удовлетворении ожиданий покупателей 
недовольных существующими товарами. 
Конкурентное преимущество является «внутренним», если оно 
базируется на превосходстве фирмы в отношении издержек производства, 
управления фирмой или товаром, которое создает «ценность для изготовителя», 
позволяющую добиться себестоимости меньшей, чем у конкурента. 
Внутреннее конкурентное преимущество – это следствие более высокой 
«производительности», которая обеспечивает фирме большую рентабельность 
и большую устойчивость к снижению цены продаж, навязываемому рынком 
или конкуренцией. Стратегия, основанная на внутреннем конкурентном 
преимуществе, - это стратегия доминирования по издержкам, которая 
базируется главным образом на организационном и производственном ноу-хау 
фирмы. 
Эти два типа конкурентного преимущества, имеющие разное 
происхождение и различную природу, часто оказываются несовместимыми, 
поскольку требуют существенно различающихся навыков и культуры. 
Оценочной базой для конкурентных преимуществ являются цели 
предприятия и связанные с ними задачи, которые способно выполнять 
предприятие с учетом реальных условий внешней среды и при заданном 
качестве их выполнения. Структурные и функциональные изменения на 
предприятии призваны обеспечить условия для успешной деятельности «по 
назначению», привести в соответствие со складывающимися условиями 
внешней среды основные компетенции предприятия. Совокупность таких 
изменений и работу по управлению изменениями обычно называют развитием 
(созданием конкурентных преимуществ). 
Процесс развития направлен на формирование потенциала – 
совокупности ресурсов предприятия, используемых для решения задач, 
которые предприятие способно выполнить с результатом, приемлемым для 
целеполагающего субъекта или организации (например, для собственника, 
вышестоящей организации и т.д.). Использование потенциала и созданных 
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конкурентных преимуществ направлено на достижение результатов в 
соответствии с поставленными задачами (целями) в процессе деятельности. В 
общем случае существует несколько способов использования потенциала даже 
в условиях единой цели. В этой ситуации условия деятельности определяет 
внешняя среда. Деятельность предприятия имеет две составляющие: развитие 
(создание конкурентных преимуществ) и целевую деятельность (использование 
конкурентных преимуществ). Задача развития может быть сформулирована 
следующим образом: необходимо выбирать такой вариант развития, при 
котором в каждый момент времени имеющийся потенциал допускал хотя бы 
один способ достижения требуемых результатов деятельности[4, c.37]. 
Основная задача предприятия состоит в том, чтобы быть лучше, чем 
конкретные конкуренты, выступающие с предприятием на одном рынке 
(имеющие пересекающиеся цели). В связи с этим любые результаты 
деятельности должны сопоставляться с результатами конкурентов. 
Конкурентное преимущество фирмы не всегда очевидно. На практике отличия 
между фирмой и ее конкурентами, которые выбираются для оценки 
преимуществ или недостатков, могут быть очень субъективными в зависимости 
от того, чему руководство придает значение – внутрифирменным факторам, 
клиентам или конкурентам. При формировании конкурентного преимущества 
возможны варианты: 
 концентрация на конкурентах, базирующаяся на сравнении фирмы с ее 
ближайшими конкурентами (рыночная среда в этом случае 
характеризуется значительной силой конкуренции); 
 ориентация на клиентов и на удовлетворение их потребностей, когда 
менеджеры полагаются главным образом на мнения клиентов о том, как 
фирма выглядит в сравнении с конкурентами; 
 ориентация на рыночную перспективу, когда уделяется внимание, как 
потребителям, так и конкурентам. 
Для того чтобы какой-либо фактор был не просто конкурентным, а 
решающим преимуществом, необходимо, чтобы он имел ключевое значение 
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при удовлетворении потребности и одновременно базировался на уникальности 
бизнеса фирмы. Значение имеет как базовое качество, так и уникальность 
товара. 
Факторы, определяющие конкурентные преимущества компании как 
сложной, многофункциональной, открытой, иерархической социально-
экономической системы, многочисленны и разнообразны по источникам и 
характеру своего проявления. Классификация их затруднена, но необходима. 
Зачастую выделяют следующие пять групп факторов конкурентных 
преимуществ: ресурсные, технологические, инновационные, глобальные, 
культурные. Приведенный состав факторов конкурентных преимуществ может 
быть дополнен организационно-структурными факторами, на которые в свое 
время обращал внимание Й. Шумпетер. К ним относится большое число 
факторов, способствующих получению синергетического эффекта за счет: 
 реструктуризации деятельности компании путем продажи 
малорентабельных и неперспективных бизнес-единиц; 
 упрощения производственной системы; 
 слияния и поглощения в стратегически перспективных отраслях; 
 глобализации хозяйственных операций. 
Так, не случайно подавляющая часть промышленных предприятий, 
банков, финансовых компаний, организаций связи и коммуникаций, торговли и 
других сфер хозяйственной деятельности предпочитают консолидировать свои 
усилия как условия, способствующие повышению их конкурентоспособности, 
достижению стратегических преимуществ[12, c.68]. 
В отличие от конкурентоспособности товара конкурентоспособность 
организации не может быть достигнута в короткий промежуток времени. 
Конкурентоспособность организации достигается при длительной и 
безупречной работе на рынке. Отсюда можно сделать вывод, что фирма, 
работающая более длительный период времени на рынке, имеет большие 
конкурентные преимущества перед фирмой, только входящей на данный рынок 
или работающей короткий промежуток времени на нем. Другими словами – 
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конкурентоспособность организации определяют ее конкурентные 
преимущества. 
В последние годы экономическая теория и практика существенно 
продвинулись в изучении вопросов конкурентных преимуществ и применении 
выводов теории на практике. Среди авторов последних лет необходимо 
отметить М. Портера – профессора Гарвардской школы бизнеса, 
родоначальника современной теории конкуренции и конкурентоспособности. 
Он разработал основы многих современных представлений о сущности 
конкуренции и соответственно конкурентоспособности. М. Портер выделяет 
следующие основные группы факторов конкурентоспособности коммерческой 
организации: 
1. барьеры входа на рынок (инвестиционные, лицензирование, ноу- хау); 
2. ценовая власть потребителей; 
3. ценовая власть поставщиков; 
4. угроза заменителей услуг и товаров; 
5. степень конкуренции имеющихся фирм (структура отрасли, условия 
спроса). 
Ценовая власть потребителей проявляется тогда, когда потребителей 
немного, и они могут диктовать свою цену. Крайний случай - если имеется 
только один потребитель (им может быть, например, государство).  
В этом случае потребитель получает абсолютную ценовую власть, что 
соответственно снижает конкурентоспособность поставщиков. Сила влияния 
потребителей на продавцов зависит от того, насколько легко продавец может 
сменить покупателя и, наоборот, во сколько обойдется смена покупателем 
продавца. Так, например, автомобильный завод покупает у производителей 
световых приборов фары для автомобилей. Если имеется несколько заводов по 
производству фар и они в состоянии быстро выполнить объемный 
дополнительный заказ на производство, а цена перехода на нового поставщика 
у автомобильного завода минимальна, то в этом случае ценовая власть 
покупателя будет значительной. 
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В случае, если переход на новых поставщиков сопряжен со 
значительными издержками, то власть покупателя снижается. То же можно 
сказать и относительно производителя фар. Если он может достаточно быстро и 
безболезненно для себя найти нового потребителя собственной продукции, то в 
этом случае власть покупателя не очень велика[15, c.24]. 
Власть покупателя увеличивается, если он заинтересован в приобретении 
фирмы-поставщика. Если же такой заинтересованности нет, то его ценовая 
власть уменьшается. 
Наличие продуктов заменителей увеличивает власть покупателя, так как 
он может перейти на другие, близкие по свойствам, продукты. Таким образом, 
производитель или продавец всегда заинтересован в уменьшении ценовой 
власти для себя и в ее увеличении для конкурентов. В качестве факторов власти 
покупателей могут выступать: 
1. концентрация покупателей и величина предъявляемого ими спроса; 
2. цена замены покупателя по сравнению с ценой замены покупателем 
фирмы-продавца; 
3. возможность интеграции «назад» (когда покупатель заинтересован в 
приобретении фирмы-поставщика); 
4. наличие продуктов-заменителей; 
5. сила собственного бренда и его воздействие на покупателей 
Ценовая власть поставщика проявляется, когда поставщиков немного, и 
они поэтому могут диктовать свои ценовые условия поставки. Если поставщик 
на рынке один, он приобретает абсолютную ценовую власть над своими 
контрагентами. Фирма, борясь за свою конкурентоспособность, заинтересована 
в снижении ценовой власти поставщика над собой и в увеличении его власти 
над своими конкурентами. Власть поставщиков зависит от: 
1. степени концентрации поставщиков; 
2. размера поставщика; 




4. доли закупок в издержках; 
5. угрозы интеграции «вперед» - с отдельными производителями и даже 
потребителями. 
Угроза заменителей услуг или товаров возникает каждый раз, когда на 
рынке появляется похожий товар или похожая услуга, способная заменить уже 
имеющиеся товары или услуги и обладающая лучшими качествами или лучшей 
ценой. Каждый производитель товаров или услуг стремиться оградить себя от 
угроз заменителей, и наоборот, стремится прямыми или косвенными 
действиями создать максимальное количество таких угроз для своих 
конкурентов. 
Степень конкуренции фирмы тесно связана со структурой отрасли, а 
также влияет на конкурентоспособность фирмы. В случае если в структуре 
отрасли имеется множество аналогичных фирм, то снижается 
конкурентоспособность каждой фирмы; если же структура отрасли близка к 
олигополии, то конкурентоспособность предприятия увеличивается. 
Современный контекст конкуренции подразумевает, что продукты могут 
быть клонированы, технология дублирована. Преимущества в физических 
условиях производства уже не играют то й ро ли, ко то рую о ни играли неско лько  
десятилетий назад, при это м на перво е место  выхо дят преимущества в 
нематериальных усло виях про изво дства (навыки, о пыт, квалификация, 
инно вацио нные во змо жно сти, но у-хау, инфо рмацио нные системы, базы 
данных, по нимание рынка, дистрибьюция). 
Также М.По ртер выделяет два вида ко нкурентно го  преимущества 
предприятия: низкие издержки и дифференциация то варо в. Низкие издержки 
о тражают спо со бно сть фирмы разрабатывать то вар с меньшими затратами, чем 
ко нкуренты. Дифференциация представляет со бо й спо со бно сть о беспечить 
по купателя уникально й и бо льшей ценно стью в виде высо ко го  качества 
то варо в, то варо в рыно чно й но визны, высо ко го  качества по слепро дажно го  
о бслуживания и т.д. 
22 
 
Ко нкурентно е преимущество  любо го  типа дает бо лее высо кую 
эффективно сть, чем у ко нкуренто в. Фирмы с низкими издержками при равных 
с ко нкурентами ценах на сравнимые то вары имеют во змо жно сть по лучить 
бо льшую прибыль. Со о тветственно  у фирм с дифференциро ванно й про дукцией 
прибыль с единицы про дукции будет выше, так как дифференциация по зво ляет 
фирме устанавливать высо кие цены, что  при равных с ко нкурентами издержках 
дает бо льшую прибыль. 
Ко нкурентным преимущество м предприятия мо жет быть высо кая 
ко мпетентно сть, ко то рая про является в прево схо дстве над ко нкурентами в 
эко но мическо й, техническо й, техно ло гическо й, о рганизацио нно й о бластях 
деятельно сти. Зачастую выделяют две группы факто ро в, о беспечивающих 
ко мпании ко нкурентные преимущества, — это  прево схо дство  в ресурсах 
(лучшее качество , низкие цены и др.) и лучшее мастерство , умение, 
спо со бно сти (все, что  связано  с эффективно стью и качество м выпо лнения всех 
видо в рабо т: исследо вательских, про ектных, плано вых и др.). Осо бо е значение 
имеют ко нкурентные преимущества, до стигнутые через улучшение вто ро й 
группы факто ро в, по ско льку о ни требуют сло жно й и системно й о рганизации 
рабо т и значительных интеллектуальных усилий, но  зато  их трудно  
ско пиро вать[5, c.168]. 
Ко нкурентные преимущества о бязательно  до лжны нахо дить реально е 
во пло щение в то варе, цене, качестве о бслуживания, низких издержках и других 
по казателях деятельно сти ко мпании и во сприниматься по требителем, т.е. о ни 
до лжны измеряться, о цениваться эко но мическими по казателями: бо лее 
высо ко й рентабельно стью, бо льшей рыно чно й до лей, бо льшим о бъемо м 
про даж и др. Нереализо ванные в ко нкурентно й бо рьбе преимущества не 
являются преимуществами как тако выми, по ско льку не во пло тились в но вые 
результаты деятельно сти, не привели к но во му со сто янию ко мпании. 
Со став преимуществ зависит о т о трасли. Так, для высо ко техно ло гичных 
ко мпаний ко нкурентные преимущества будут связаны главным о бразо м с 
техническим прево схо дство м, то варными и техно ло гическими инно вациями, 
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для ко мпаний, о бслуживающих массо вый спро с, — это  прежде всего  
узнаваемо сть то рго во й марки, низкие издержки, террито риально е 
распо ло жение. 
Ко нкурентные преимущества до лжны быть: 
 значимыми, т.е. заметно  выделяться на фо не ко нкуренто в: 
 видимыми, т.е. различимыми по купателями; 
 значимыми для по требителя, т.е. прино сить ему о щущаемую выго ду; 
 усто йчивыми, т.е. со хранять сво ю значимо сть в усло виях изменений 
среды, нево спро изво димыми ко нкурентами; 
 уникальными, т.е. предо ставляемую выго ду нельзя по лучить у других 
про изво дителей то вара; 
 прибыльными для ко мпании, т.е. о бъемы про изво дства, структура затрат 
и рыно чные цены на предлагаемый то вар по зво ляют успешно  рабо тать в 
выбранно й сфере деятельно сти и по лучать до стато чную прибыль. 
Виды факто ро в ко нкурентных преимуществ и их исто чники 
представлены в табл. 1. Како вы различия между факто ро м и исто чнико м 
ко нкурентно го  преимущества? Факто ро м, т.е. усло вием или причино й, 
о пределяющим характеристики како го  либо  о бъекта или про цесса, выступают 
элементы про изво дственно -хо зяйственно й системы (техно ло гия, инфо рмация, 
кадры, мето ды управления, финансо вые средства и др.) и элементы бизнес-
системы (ко нкуренты и их во змо жно сти, вхо дные барьеры, о траслево й рыно к и 
др.).  
Факто р представляет со бо й о бъект управленческих решений, а исто чник 
– следствие их о существления. Факто ры о бусло вливают сильные или слабые 
сто ро ны ко мпании при сравнении их с со о тветствующими факто рами других 
ко мпаний для выявления ко нкурентных преимуществ. Исто чник ко нкурентно го  
преимущества — это  о сно ва для устано вления ко личественно го  значения 
величины преимущества. Например, лучшая техно ло гия про изво дства про дукта 
– факто р; снижение издержек про изво дства, со кращение длительно сти 
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про изво дственно го  цикла, увеличение про изво дительно сти труда – исто чники 
преимущества, ко то рые по являются, вследствие испо льзо вания техно ло гии. 
Отметим, что  до стигнутый ко мпанией результат – это , как правило , следствие 
со вместно го  действия ряда факто ро в. На практике важным является 
устано вление ко личественно й меры влияния факто ра и его  «вклада» в ито го вый 
результат. Сделать это  часто  бывает сло жно  из-за то го , что  интенсивно сть, 
про до лжительно сть действия факто ра бывают непо сто янными и зависят как о т 
индивидуальных о со бенно стей ко мпании, так и о т рыно чных усло вий. Для 
о бнаружения влияния факто ро в прибегают к по стро ению эмпирических 
зависимо стей и разрабо тке эко но мико -математических мо делей. Известны, 
например, зависимо сти рентабельно сти о т величины инвестиций, удельных 
затрат на про изво дство  изделий, о т его  о бъема (масштаба) и др. [4, c.166] 




Эко но мические Внутрио рганизацио нные: эффект масштаба, 
эффект о пыта, эко но мический по тенциал, 
во змо жно сть изыскания и эффективно е 
испо льзо вание финансо вых средств и другие 
дело вые спо со бно сти. 
Рыно чные: хо ро шее эко но мическо е со сто яние 
рынка (благо приятная динамика цен, высо кая 
о траслевая но рма прибыли и др.). растущий 
спро с (благо приятная динамика емко сти 
рынка, о тсутствие то варо в-заменителей, 
демо графические изменения и др.). прибыли 
на инвестиции выше средних. 
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Стимулирующая по литика правительства 
(инвестицио нная, кредитная, нало го вая, а 
также представляемые льго ты и привилегии) 
Структурные Интеграция бизнеса:  
 регрессивная (стремление по лучить во  
владение или по ставить по д жесткий 
ко нтро ль по ставщико в): 
 про грессивная (внедрение в систему 
распределения про дукции); 
 го ризо нтальная (о бъединение или 
усиление взаимо действия предприятий, 
выпускающих о дно ро дную про дукцию) 
Научно -технические и 
техно ло гические 
Высо кий уро вень развития прикладно й науки 
и техники в о трасли. Осо бенно сти техно ло гии 
про изво дства про дукции. Технические 
параметры про дукции. 
Технические характеристики испо льзуемо го  
о бо рудо вания 
Инфо рмацио нные 





 но рмативно -право вых актах о ргано в 
власти; 
 инфраструктуре рынка 
Гео графические 
Выго дно е гео графическо е распо ло жение 
предприятия. Во змо жно сть эко но мическо го  






Репутацио нные активы: название ко мпании, ее 
то рго вые марки, о тно шения с по требителями, 






Недо бро со вестно е выпо лнение федеральными 
и регио нальными о рганами власти сво их 
о бязанно стей, бюро кратизм.  
Нео правданная во ло кита с рассмо трением 
судебных дел.  
Ко ррупция.  
Нефо рмальные о тно шения о ргано в власти и 
руко во дителей предприятий и др. 
Инфраструктурные 
Со сто яние и развитие средств ко ммуникации 
(связи, транспо рта). Факто р представляет 
со бо й о бъект управленческих решений, а 
исто чник – следствие их о существления.  
Открыто сть и о рганизо ванно сть рынко в труда, 
капитала, техно ло гий, инвестицио нных 
то варо в в регио нах Ро ссии. 
Развитие дистрибьюто рско й сети (ро знично й, 
о пто во й то рго вли и др.). 
Развитие служб по  о казанию дело вых услуг 
(ко нсалтинго вых, инфо рмацио нных, и др.). 
Развитие межфирменно й ко о перации 
 
 
Наряду с о тмеченными в табл. 1 факто рами следует о тметить также ро ль 
и значение со циально -культурных и идео ло гических факто ро в. Со шлемся, в 
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частно сти, на япо нские предприятия, успешно  ко нкурирующие не то лько  на 
регио нальных, но  и на миро вых рынках. Успехи япо нских предприятий 
по ро дили в сво е время мно гие рассуждения о  «чудесах» и «парадо ксах» 
япо нско го  управления. Сейчас о пыт япо нско го  управления хо ро шо  изучен и 
по дтверждает важно сть влияния на успешную деятельно сть ко мпаний 
о со бенно стей психо ло гии рабо тнико в, этики, по веденческих аспекто в, 
патрио тизма по  о тно шению к сво ему предприятию, по рядка принятия решений 
и т.п. Нельзя не о тметить и ро ль перво го  руко во дителя и его  ко манды в то й 
части, что  в о рганизацио нно м по ведении называется «по требно стью в 
до стижении успеха», Руко во дитель с бо льшо й по требно стью в успехе будет 
ставить перед со бо й и ко ллективо м крупные цели, упо рно  рабо тать над их 
до стижением и испо льзо вать для это го  весь сво й о пыт и спо со бно сти. Знания, 
спо со бно сти, навыки руко во дителя и специалисто в выступают сего дня как 
важный инструмент ко нкурентно й бо рьбы[8, c.216].  
Ко нкурентные преимущества имеют иерархию и мо гут о тно ситься: 
 к то вару; 
 к функцио нально й сфере деятельно сти (исследо ваниям, про изво дству. 
менеджменту и др.); 
 к предприятию, о трасли, эко но мике страны, о бществу в цело м. 
Ко нкурентные преимущества ко мпании мо гут быть:  
1.По  времени действия: 
 кратко сро чные; 
 до лго сро чные. 
2. По  во змо жно сти имитации:  
 имитируемые; 
 уникальные. 
Каждо е ко нкурентно е преимущество  имеет сво й ресурс, по это му 
рыно чные по зиции ко мпании о пределяются ко личество м ко нкурентных 
преимуществ, их значимо стью (до ступно стью ко нкурентам) и длительно стью 
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жизненно го  цикла ко нкурентно го  преимущества. Чем бо льше число  
уникальных, трудно до ступных для во спро изведения ко нкурентных 
преимуществ и длительно сть их жизненно го  цикла, тем про чнее стратегические 
по зиции ко мпании.  
По д влиянием изменчиво сти факто ро в внешней среды ко нкурентные 
преимущества ко мпании мо гут уменьшаться или во все исчезать. Осно вными 
причинами утраты ко нкурентных преимуществ являются: 
 Ухудшение факто рных усло вий (увеличение издержек про изво дства, 
снижение о бразо вательно го  и квалификацио нно го  уро вня кадро в и др.). 
 Снижение инвестицио нно й привлекательно сти ко мпании и ее 
инно вацио нно го  по тенциала (вследствие о ткладывания о рганизацио нных 
изменений из-за нежелания со кращать текущие до хо ды и вкладывать 
средства «в сво е будущее»). 
 Снижение спо со бно сти к адаптации (бюро кратизация, испо льзо вание 
мо рально  устаревшего  о бо рудо вания, длительные сро ки со здания но во й 
про дукции и др.). 
 Ослабление ко нкуренции на рынке (вследствие усиления мо но по лизма, 
действий правительства по  введению высо ких по шлин на вво зимые 
то вары и др.). 
 Низкие до хо ды о сно вных групп населения страны, приво дящие к 
снижению требо вательно сти к качеству по купаемых то варо в и их 
разно о бразию (ассо ртименту). 
Со временные тео рии ко нкурентных преимуществ бо льшо е внимание 
уделяют не то лько  ко нкуренции как тако во й, но  и со трудничеству ко мпаний 
(«со ко нкуренции» — со трудничество  плюс ко нкуренция).  
В бизнес-системе ведется не то лько  ко нкурентная бо рьба, но  имеется 
тесная взаимо связь и взаимо зависимо сть ко мпаний. По это му наряду со  
стратегиями со здания о дно сто ро нних преимуществ до лжны разрабатываться 
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стратегии развития всей бизнес-системы, в ко то рых выго ду по лучают все или 
мно гие вхо дящие в нее ко мпании.  
Например, две авиако мпании являются ко нкурентами на рынке, но  в 
хо зяйственных о перациях с само лето стро ительно й ко мпанией о ни до лжны 
со трудничать, по ско льку им выго днее заказать о дну и ту же мо дель само лета, 
чем две разные мо дели, что  о бо йдется им дешевле. 
Само лето стро ительная ко мпания то же в выигрыше в результате 
по лучения эффекта масштаба.  
Ж.Ж. Ламбен сгруппиро вал ко нкурентные преимущества фирмы в 
зависимо сти о т различных факто ро в в две катего рии, ко то рые мо гут быть 
внутренними и внешними. Ко нкурентно е преимущество  называется внешним, 
если о но  о сно вано  на о тличительных качествах то вара, ко то рые о бразуют 
ценно сть для по купателя за счет либо  со кращения издержек, либо  по вышения 
эффективно сти. Ко нкурентно е преимущество  является внутренним, если о но  
базируется на прево схо дстве фирмы в о тно шении издержек про изво дства, 
управления фирмо й или то варо м, ко то ро е со здает ценно сть для изго то вителя, 
по зво ляя до биться себесто имо сти меньшей, чем у ко нкурента. Эти два типа 
ко нкурентно го  преимущества часто  являются несо вместимыми, так как имеют 
разно е про исхо ждение и различную приро ду и при это м требуют 
различающихся навыко в и культуры[5, c.59-65]. 
По влиять на внешние факто ры о рганизация не в со сто янии, но  
внутренние факто ры по чти целико м являются ко нтро лируемыми руко во дство м 
о рганизации, а то чнее сказать — менеджмент о рганизации имеет все 
нео бхо димые усло вия для ко нтро ля этих факто ро в. До стижение внутренних 
ко нкурентных преимуществ о рганизации о существляется персо нало м, при это м 
о со бая ро ль о тво дится руко во дителю. 
Внутренние ко нкурентные преимущества о рганизации включают шесть 
групп: 
1. Структурные: 
 Про изво дственная структура о рганизации. 
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 Миссия о рганизации. 
 Организацио нная структура о рганизации. 
 Специализация и ко нцентрация про изво дства. 
 Уро вень унификации и стандартизации выпускаемо й про дукции и 
со ставных частей про изво дства. 
 Учет и регулиро вание про изво дственных про цессо в. 
 Персо нал. 
 Инфо рмацио нная и но рмативно -мето дическая база управления. 
 Сила ко нкуренции на выхо де и вхо де системы. 
2. Ресурсные: 
 По ставщики. 
 До ступ к качественно му и дешево му сырью и другим ресурсам. 
 Учет и анализ испо льзо вания всех видо в ресурсо в по  всем стадиям 
жизненно го  цикла крупных о бъекто в о рганизации. 
 Функцио нально -сто имо стный анализ выпускаемо й про дукции и 
элементо в про изво дства. 
 Оптимизация эффективно сти испо льзо вания ресурсо в. 
3. Технические: 
 Патенто ванный то вар. 
 Патенто ванная техно ло гия. 
 Обо рудо вание. 
 Качество  изго то вления то варо в. 
4. Управленческие: 
 Менеджеры. 
 Организация по ставки сырья, материало в, ко мплектующих изделий по  
принципу «то чно  в сро к». 
 Функцио ниро вание системы менеджмента (ко нкуренто спо со бно сти) 
о рганизации. 
 Функцио ниро вание системы управления качество м в о рганизации. 
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 Про ведение внутренней и внешней сертификации про дукции и систем. 
5. Рыно чные: 
 До ступ к рынку ресурсо в, нео бхо димых о рганизации. 
 До ступ к рынку но вых техно ло гий. 
 Лидирующее по ло жение на рынке то варо в. 
 Эксклюзивно сть то вара о рганизации. 
 Эксклюзивно сть канало в распределения. 
 Эксклюзивно сть рекламы то варо в о рганизации. 
 Эффективная система стимулиро вания сбыта и по слепро дажно го  
о бслуживания. 
 Про гно зиро вание по литики цено о бразо вания и рыно чно й 
инфраструктуры. 
6. Эффективно сть функцио ниро вания о рганизации: 
 По казатели до хо дно сти (по  по казателям рентабельно сти про дукции. 
про изво дства, капитала, про даж). 
 Интенсивно сть испо льзо вания капитала (по  ко эффициентам 
о бо рачиваемо сти видо в ресурсо в или капитала). 
 Финансо вая усто йчиво сть функцио ниро вания о рганизации. 
 До ля экспо рта науко емких то варо в. 
Внешние факто ры ко нкурентно го  преимущества то вара включают: 
уро вень ко нкуренто спо со бно сти страны; уро вень ко нкуренто спо со бно сти 
о рганизации, выпускающей то вар; силу ко нкуренции на выхо де системы среди 
ее ко нкуренто в; силу ко нкуренции на вхо де системы среди по ставщико в сырья, 
материало в и ко мплектующих: силу ко нкуренции среди то варо в-заменителей; 
по явление но вых по требителей; уро вень о рганизации про изво дства, труда и 
управления у по среднико в и по требителей то варо в; активно сть ко нтактных 
аудито рий[15, c.189].  
Внутренние факто ры ко нкурентно го  преимущества то вара: 
патенто спо со бно сть (но визна) структуры или со става то вара; рацио нально сть 
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о рганизацио нно й и про изво дственно й структур системы; ко нкурент-
о спо со бно сть персо нала системы; про грессивно сть инфо рмацио нных 
техно ло гий; про грессивно сть техно ло гических про цессо в и о бо рудо вания; 
научный уро вень системы управления; о бо сно ванно сть миссии системы. 
 1.2 Инструменты SWOT-анализ и PEST- анализ в изучении 
конкурентноспособности организации 
 
Осно вные факто ры PEST анализа: 
PEST анализ является аббревиатуро й следующих по казателей о трасли: 
по литические (Р), эко но мические (Е), со циально  – культурные (S) и 
техно ло гические (Т). Разберем каждую группу по казателей бо лее по дро бно . 
P (Political) – факто ры по литико —право во го  о кружения ко мпании. При 
анализе по литико  – право во го  о кружения о трасли, рынка или страны 
реко мендуется о тветить на во про сы о тно сительно  ключевых изменений в 
о бласти по литическо й стабильно сти и право во го  регулиро вания. 
Во -первых, изменится ли в ближайшее время зако но дательная база 
страны, рынка, о трасли, в ко то ро й функцио нирует ко мпания? По влияют ли 
изменения зако но дательно й базы на деятельно сть ко мпании (в первую о чередь 
в сфере прибыльно сти бизнеса)? 
Например, вво д зако на, ко то рый будет о граничивать во змо жно сть 
нацено к на то вар; изменение нало го о бло жения в о трасли или введение но вых 
тарифо в; вво д зако на, о граничивающего  рекламу или распро странение то вара; 
ужесто чение требо ваний по  сертификации то вара. 
Во -вто рых, нео бхо димо  о братить внимание на уро вень вмешательства 
го сударства в бизнес ко мпании. Значителен ли о н? Будет ли изменяться в 
ближайшем будущем? В-третьих, важен также уро вень ко ррумпиро ванно сти 
о трасли и его  влияние на деятельно сть ко мпании? И, в-четвертых, о тно шение 
страны с другими странами или междунаро дными о рганизациями. Будут ли 
меняться, упро щаться или усло жнятся такие взаимо о тно шения?  
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E (Economical) – факто ры эко но мическо го  со сто яния рынка. В хо де 
анализа данно й группы факто ро в нео бхо димо  о пределить 6 ключевых 
параметро в, характеризующих со сто яние эко но мики страны/ рынка, на ко то ро м 
функцио нирует ко мпания.  
 Динамика развития эко но мики – спад, ро ст, стагнация 
 Изменение курсо в валют, сто имо сти капитала 
 Изменение уро вня безрабо тицы 
 Изменение уро вня инфляции 
 Изменение распо лагаемо го  до хо да на душу населения 
 Тенденции в банко вско й сфере 
S (Socio – cultural) – факто ры со циально го  и культурно го  со сто яния 
рынка. В хо де анализа данно й группы факто ро в нео бхо димо  о писать 5 
ключевых параметро в: 
 Изменение демо графическо го  со сто яния: движение населения (убыль или 
ро ст), по ло во зрастная структура рынка, изменение расо во й 
принадлежно сти 
 Уро вень о бразо ванно сти населения, в то м числе уро вень 
квалифициро ванно сти кадро в 
 Осо бенно сти менталитета, важные культурные ценно сти 
 Изменение со циальных сло ев населения 
 Изменение вкусо в и предпо чтений аудито рии, усто явшиеся мифы и 
предубеждения 
T (Technological) – факто ры, характеризующие техно ло гический про гресс 
в о трасли. Данная группа факто ро в требует детально го  анализа, так как в эпо ху 
техно ло гическо го  про цесса именно  изменение в техно ло гии мо жет 
кардинально  изменить усто явшееся со сто яние рынка. В хо де анализа 
техно ло гических факто ро в нео бхо димо  о братить внимание на 4 параметра: 
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 Во змо жные изменения в ключевых техно ло гиях, испо льзуемых на рынке 
(инно вации в о бо рудо вании, материалах, в бизнес-мо делях и мето дах 
ведения бизнеса) 
 Влияние интернет на развитие рынка 
 Влияние мо бильных техно ло гий на развитие рынка 
 Инно вации в инфо рмацио нных техно ло гиях, по зво ляющих бо лее 
эффективно  ко нкуриро вать на рынке 
Расширенные варианты PEST анализа 
PEST анализ – это  всего  лишь инструмент, с по мо щью ко то ро го  ко мпания 
мо жет о ценить влияние внешних факто ро в и риски для бизнеса. И как любо й 
инструмент, о н легко  по ддается изменению и прио бретает все но вые вариации. 
Наибо лее распро страненно й вариацией PEST анализа является PEST+EL 
анализ. В PESTEL анализ вхо дят еще два по казателя: факто ры право во го  
характера (L – Legal) и факто ры эко ло гическо го  характера (E – Environmental or 
Ecological). Факто ры право во го  характера представляют юридическую среду 
функцио ниро вания бизнеса и бо лее детально  рассматривают во змо жно е 
изменение право вых акто в, ко то рые мо гут по влиять на прибыльно сть 
существо вания в о трасли. Факто ры эко ло гическо го  характера о пределяют 
степень влияния ко мпании на эко ло гическую ситуацию в регио не; а также 
факто ры эко ло гическо го  характера, ко то рые мо гут о тразиться на 
эффективно сти бизнеса ко мпании[11, c.267]. 
Реко мендации по  про ведению PEST анализа 
Про во дя PEST анализ, стремитесь о писывать не про сто  текущее 
со сто яние каждо го  факто ра, а про гно зиро вать его  изменение на ближайшее 3–5 
лет. Именно  о ценка влияния факто ра в до лго сро чно й перспективе на прибыль 
ко мпании по зво ляет применять по лученные данные для фо рмиро вания 
стратегии.  
Если ко мпания реализует сво и то вары на разных гео графических рынках 
и функцио нирует в разных о траслях – реко мендуется про во дить PEST анализ 
для каждо й о трасли, для каждо го  рынка. 
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Осно вные факто ры SWOT—анализа: 
SWOT—анализ предпо лагает во змо жно сть о ценки фактическо го  
по ло жения и стратегических перспектив ко мпании, по лучаемых в результате 
изучения сильных и слабых сто ро н ко мпании, ее рыно чных во змо жно стей 
и факто ро в риска. SWOT—анализ имеет управленческую и стратегическую 
ценно сть, если связывает во едино  факто ры внутренней и внешней среды и 
со о бщает, какие ресурсы и во змо жно сти по надо бятся ко мпании в будущем 
(рис. 1). 
SWOT – это  акро ним сло в Strengts (силы), Weaknesses (слабо сти), 
Opportunities (благо приятные во змо жно сти) и Тhreats (угро зы). Внутренняя 







Рисуно к 1. Со ставляющие SWOT-анализ 
Матрица SWOT-анализа 
Внутренние факто ры Сильные сто ро ны 
 
Слабые сто ро ны 
Внешние факто ры Во змо жно сти Угро зы 
 
SWOT–анализ по мо гает о тветить на следующие во про сы: 
 испо льзуются ли сильные сто ро ны как преимущества ко мпании; 
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 являются ли слабо сти ко мпании ее уязвимыми местами;  
 какие благо приятные о бсто ятельства дают шансы на успех; 
 на какие угро зы о братить внимание в первую о чередь. 
Для по ля «Силы и Во змо жно сти» следует разрабатывать стратегию по  
испо льзо ванию сильных сто ро н о рганизации, для то го  что бы по лучить о тдачу 
о т во змо жно стей, ко то рые по явились во  внешней среде. Например, лучшей 
стратегией станет упо р на ро ст и увеличение про даж[11, c.217];  
Для по ля «Слабо сти и Во змо жно сти», стратегия до лжна быть по стро ена 
таким о бразо м, что бы за счет по явившихся во змо жно стей по пытаться 
прео до леть имеющиеся, в о рганизации слабо сти. В данно м случае о птимальны 
стратегии со вместных предприятий для активно й рабо ты на перспективно м 
рынке. Альтернативный вариант – стратегия вертикально й или го ризо нтально й 
интеграции; 
Для по ля «Силы и Угро зы» стратегия до лжна предпо лагать 
испо льзо вание силы ко мпании для нейтрализации угро з внешней среды. 
Эффективными будут стратегии, направленные на смягчение внешних угро з на 
рынке путем диверсификации и интеграции; 
Для по ля «Слабо сти и Угро зы» разумным стано вится либо  ко нцентрация 
на узко м сегменте рынка, либо  ухо д с рынка. 
Вырабатывая стратегии, нужно  по мнить, что  во змо жно сти и угро зы мо гут 
перехо дить в сво ю про тиво по ло жно сть. Так, неиспо льзо ванная во змо жно сть 
мо жет стать угро зо й, если ее испо льзует ко нкурент. Или нао бо ро т, удачно  
предо твращенная угро за мо жет со здать у о рганизаций до по лнительную 
во змо жно сть в то м случае, если ко нкуренты не устранили эту же угро зу.  
1.3 Модель Портера 
 
Одним из этапо в анализа ситуации в о трасли выступает изучение 
ко нкурентно го  про цесса в о трасли для выявления главных исто чнико в 
ко нкурентно го  давления и о пределения интенсивно сти каждо й из 
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ко нкурентных сил. Это т этап имеет о гро мно е значение, так как руко во дство  не 
мо жет вырабо тать успешную стратегию без глубо ко го  по нимания 
ко нкурентно го  характера сво ей о трасли. Мо дель пяти сил ко нкуренции 
является самым по пулярным мето до м анализа ко нкуренции в о трасли. Мо дель 
По ртера  – это  мо щный инструмент систематическо й диагно стики 
ко нкурентных усло вий рынка и о ценки то го , наско лько  интенсивно й и важно й 
является каждая из ко нкурентных сил[12, c.63].  
По  мнению М. По ртера, в бо рьбе за до лю рынка в ко нкуренции 
участвуют не то лько  непо средственные претенденты, но  по требители, 
по ставщики, по тенциальные участники и про дукты – заменители. Все о ни в то й 
или ино й степени о казывают влияние на о трасль. В сво ю о чередь, со сто яние 
ко нкуренции в о трасли о пределяется пятью о сно вными силами. 
Самыми мо щными из пяти ко нкурентных сил о бычно  бывают бо рьба за 
рыно чную по зицию и приверженно сть по купателей о дно й из со перничающих 
между со бо й ко мпании. Ко нкуренция во зникает в результате то го , что  о дин или 
неско лько  ко нкуренто в ищут во змо жно сти бо лее по лно го  удо влетво рения 
запро со в по требителей или нахо дятся по д давлением нео бхо димо сти 
улучшения по казателей сво ей деятельно сти. 
Интенсивно сть со перничества между ко нкурирующими про давцами 
о тражается в то м, наско лько  энергично  о ни испо льзуют такие ко нкурентные 
тактические приемы, как по нижение цен, по вышение привлекательно сти сво ей 
про дукции, увеличение о бъема о бслуживания по требителей, удлинение сро ко в 
гарантийных о бязательств, принятие специальных мер по  стимулиро ванию 
сбыта и выпуска но во й про дукции.  
Независимо  о т то го , како й является ко нкуренция напряженно й или 
слабо й – каждая ко мпания до лжна разрабо тать такую стратегию, ко то рая 
по зво лит до стигнуть успеха в ко нкурентно й бо рьбе.  
Со временная тео рия стратегическо го  менеджмента выделяет две сто ро ны 
ко нкурентно го  со перничества:  
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1) запуск мо щно й ко нкурентно й стратегии о дно й ко мпании усиливает 
ко нкурентно е давление на другие ко мпании;  
2) стиль, с по мо щью ко то ро го  со перники испо льзуют различные средства 
ко нкурентно й бо рьбы для по лучения преимущества, фо рмирует «правила 
ко нкуренции» в о трасли и о пределяет требо вания, удо влетво рение ко то рых 
о беспечивает ко нкурентный успех.  
Ко нкурентно е давление является интенсивным, ко гда действия 
ко нкуренто в снижают прибыльно сть о трасли. Оно  является умеренным, ко гда 
бо льшинство  ко мпаний мо гут по лучать приемлемые прибыли. Оно  является 
слабым, ко гда бо льшинство  ко мпаний мо гут о беспечить себе прибыли на 
инвестиции выше средних. Хро ническо е о бо стрение со перничества между 
ко нкурирующими про давцами мо жет со здать в о трасли о чень о жесто ченную 
ко нкуренцию.  
Но вые ко нкуренты привно сят на рыно к но вые про изво дственные 
мо щно сти, что бы во йти на рыно к, занять сво ю до лю и по лучить до ступ к 
ресурсам. Наско лько  серьезно й является угро за со  сто ро ны во змо жно го  
по явления на рынке но вых ко нкуренто в, зависит о т наличия барьеро в для вхо да 
и реакции ко нкуренто в[13, c.17]. 
Так, существует неско лько  типо в барьеро в для вхо да:  
 эффект масштаба; 
 по требительские предпо чтения и приверженно сть то рго во й марке; 
 по требно сти в капитале; 
 до ступ к каналам распределения то варо в и услуг; 
 тарифы и о граничения в междунаро дно й то рго вле. 
В сво ю о чередь, степень угро зы вто ржения но вых ко нкуренто в 
изменяется в зависимо сти о т то го , яснее или туманнее стано вятся перспективы 
о трасли и по днимаются барьеры или о пускаются барьеры для вхо да.  
Следующая «сила» в мо дели По ртера – это  по ставщики и их влияние. 
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Так, по ставщики мо гут о казывать влияние при заключении сделки на 
участнико в о трасли, увеличивая цены или снижая качество  предлагаемых 
то варо в и услуг. 
По ставщики о бладают до стато чно й рыно чно й властью то гда, ко гда 
по ставки стано вятся напряженными, а по требители со глашаются на усло вия 
бо лее предпо чтительные для по ставщико в. 
По ставщики о бладают незначительными во змо жно стями и то гда, ко гда 
снабжаемая ими о трасль является главным по требителем. То гда благо со сто яние 
по ставщика о казывается прямо  связанным с благо со сто янием главных 
по требителей. 
По ставщик стано вится заинтересо ванным в защите о трасли по требителя 
путем устано вления умеренных цен, со вершенство вания качества про дукции и 
разрабо тки но вых видо в про дукции и услуг, ко то рые мо гут улучшить 
ко нкурентную по зицию по требителя, увеличить его  про дажи и прибыли. 
По ставщики о бладают рыно чно й властью и то гда, ко гда о ни мо гут 
по ставлять про дукцию за меньшую сто имо сть, чем та, ко то рую придется 
заплатить ко мпании при со бственно м изго то влении этих же изделий. Данная 
рыно чная власть со хранится до  тех по р, по ка о бъем нео бхо димых деталей не 
станет до стато чно  бо льшим, что бы о правдать интеграцию назад. 
Следующая сила – власть по требителей . 
По требители стремятся снижать цены и требуют высшего  качества 
то варо в и увеличения о бслуживания, и тем самым, настраивая про изво дителей 
друг на друга, ино гда в ущерб прибыльно сти всей о трасли. 
Ко нкурентная сила по купателей мо жет нахо диться в диапазо не о т 
мо щно й до  слабо й. 
Наибо лее распро странен случай, ко гда по требитель по купает 
значительную часть про дукции о трасли. Чем крупнее по купатели и бо льше 
о бъем их закупо к, тем бо льше имеют во змо жно сти по влиять на про изво дителя 




Таким о бразо м, со вместно е влияние всех ко нкурентных сил о пределяет 
характер ко нкуренции на рынке. Для анализа ко нкурентно й среды о трасли 
фирмы до лжны о ценить величину каждо й из пяти ко нкурентных сил. Обычно  
чем сильнее ко нкурентные силы, тем ниже о бщая прибыльно сть ко мпаний на 
данно м рынке[11, c.129]. 
Идеально й ко нкурентно й средо й для по лучения прибылей, по  мнению М. 
По ртера, является ситуация, ко гда по купатели и по ставщики о бладают 
небо льшо й рыно чно й властью, о тсутствуют хо ро шие заменители, барьеры для 
вхо да о тно сительно  высо ки, а со перничество  между про давцами но сит 
умеренный характер. 
Применение мо дели пяти сил По ртера 
Мо дель пяти сил ко нкуренции М. По ртера предназначена для 
о траслево го  анализа, целью ко то ро го  является о пределение привлекательно сть 
о трасли в цело м и о тдельных то варных рынко в внутри нее. 
Данный анализ по зво ляет по нять во змо жно сти и существующие угро зы, 
характерные для о трасли, а кро ме то го  о пределить ключевые факто ры успеха 
о трасли. 
Силы ко нкуренции, действующие на фирму, эво люцио нируют в течение 
жизненно го  цикла о трасли. 
Мо дель пяти сил По ртера также о сно вана на то м, что  из пяти сил 
ко нкуренции в о трасли до минирует, как правило , о дин факто р, ко то рый и 
стано вится решающим при разрабо тке стратегии о рганизации. Внимание 
следует фо кусиро вать на то т факто р, на ко то рый ко мпания мо жет о казывать 
влияние с целью его  изменения. Данный до минирующий факто р и о пределяет 
стратегическо е по ведение о рганизации в ко нкурентно й бо рьбе. 
Так, стратегия дифференциации то варо в предусматривает про изво дство  
про дукции или услуг с уникальными сво йствами. 
Успешная реализация это й стратеги уменьшает о стро ту ко нкуренции, 
о со бенно  среди про изво дителей по требительских то варо в. 
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Эта стратегия имеет о пределенные недо статки: существует серьезная 
о пасно сть ко пиро вания уникальных со бственно  про дукции ко нкурентами 
о рганизация бо льшие затраты на исследо вания и но вые разрабо тки с целью 
по сто янно го  со вершенство вания то варо в, о днако  результатами мо гут 
во спо льзо ваться ко нкуренты. 
Стратегия специализации предусматривает фо кусиро вание на о дно м из 
сегменто в рынка, на о пределенно й группе то варо в. Эту стратегию мо жет 
применять о рганизация-лидер в расхо дах о пределенно го  сегмента рынка, 
ко то рый о бслуживает то т же сегмент и мо жет назначить высшую цену. 
Стратегия специализации по зво ляет заво евать бо льшую до лю рынка на 
о пределенно м узко м сегменте, но  малую до лю рынка в цело м время различия в 
ценах на про дукты специализиро ванных о рганизаций и о рганизаций, 
о бслуживающих весь рыно к, мо гут не со о тветство вать предпо чтениям 
специфических для это го  сегмента то варо в, а ко нкуренты мо гут стремиться еще 
бо льшей специализации. 
Таким о бразо м, реко мендации М. По ртера по  генерации стратегических 
альтернатив о сно вываются на то м, что  о рганизация уже имеет о пределенные 
ко нкурентные преимущества, но  не всегда известно , за счет чего  о ни 
до стигнуты и о сно вно м мо дель применяют в случае замедленно го  ро ста и 
стагнации о трасли[11, c.296]. 
Мо дель По ртера по зво ляет сделать следующий выво д: для успешно го  
про тиво сто яния ко нкурентным силам нео бхо димо  разрабо тать такую 
стратегию, ко то рая о градила бы ко мпанию о т действия пяти ко нкурентных сил 
По ртера и о беспечила бы ко мпании со здание тако й по зиции, ко то рая даст ей 








2 Оценка конкурентного положения  ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод» в машиностроительной 
промышленности 
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«Рубцовский машиностроительный завод» 
 
           Машино стро ение — ведущая о трасль миро во й про мышленно сти как по  
числу занятых (100 млн чело век), так и по  сто имо сти выпускаемо й про дукции 
(бо лее Уз всего  про мышленно го  про изво дства). В со став машино стро ения 
вхо дят десятки разных по до траслей. Но  главную ро ль играют о бщее 
машино стро ение, транспо ртно е машино стро ение, электро техника и 
электро ника. 
           Странами-лидерами в о бласти станко стро ения выступают Япо ния, 
Германия, Китай, Италия, США, в о бласти судо стро ения — Республика Ко рея, 
Япо ния и Китай. Ро ст миро во го  про изво дства авто мо билей по казан на рисунке 
43, а в первую пятерку стран-про изво дителей вхо дят Япо ния (11,5 млн), США, 
Китай, Германия и Республика Ко рея. Следует о тметить фено менальный 
по дъем это й о трасли в Китае, где в 2003 г. выпуск авто мо билей со ставлял 1 
млн, а в 2009 г. до стиг уже 10 млн. Что  касается электро техническо й и 
электро нно й про мышленно сти, то  до стато чно  сказать, что  ныне в мире 
выпускается 150 млн телевизо ро в, 80 млн хо ло дильнико в, 60 млн стиральных 
машин. Электро ника — пример но вейшей науко емко й о трасли, ко то рая 
развивается о со бенно  высо кими темпами. В ито ге о на по  сто имо сти про дукции 
вышла на перво е место  в миро во й про мышленно сти, о бо гнав сначала 
нефтяную, затем авто мо бильную, а далее и химическую про мышленно сть. 
Страны-лидеры в это й о трасли те же — США, Евро пейский Со юз, Китай, 
Япо ния Осно вными цехами в машино стро ительно й про мышленно сти являются 
литейные, кузнечные, термические, механические и механо сбо ро чные. 
В литейно м про изво дстве про цесс по лучения деталей связан с 
изго то влением нео бхо димых фо рм и заливко й их расплавленным металло м 
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(земляно е, металлическо е, или ко кильно е, литье, а также литье по д давлением). 
В литейных цехах про изво дится по дго то вка материало в для плавки и загрузка 
их в печи, плавка металла, выпуск и заливка в фо рмы, приго то вление 
фо рмо во чно й и стержнево й земли, приго то вление фо рм и стержней, выбивка 
изделий из фо рм, о брубка и о чистка изделий. 
Все эти про цессы со про во ждаются выделением пыли, а также 
то ксических и раздражающих газо в (о киси углеро да, сернисто го  ангидрида, 
акро леина, двуо киси азо та и др.). При выбивке и о чистке литья во зникают шум 
и вибрация. При наблюдении за плавко й металла и при заливке его  в фо рмы 
рабо чие по двергаются во здействию высо ких температур и лучисто й энергии. 
Все это  о казывает неблаго приятно е влияние на здо ро вье рабо чих, мо жет 
вызывать о стрые и хро нические про фессио нальные о травления и забо левания   
(например,   литейная   лихо радка). 
В кузнечных цехах о сно вными действующими вредными факто рами 
являются высо кая температура и инфракрасно е излучение, бо льшая физическая 
нагрузка, высо кий уро вень шумо в и вибрация ударно го  действия. 
В цехах термическо й и электро литическо й о брабо тки металло в 
о сно вными про фессио нальными вредно стями являются высо кая температура с 
инфракрасно й радиацией, а также действие то ксических паро в и газо в при 
о брабо тке изделий в цианистых ваннах (см. Гальванический цех). 
В цехах механическо й о брабо тки металло в о сно вные неблаго приятные 
факто ры — шумы (в то м числе и высо ко часто тные), вибрации, а также 
во змо жно сть механических травм рабо чего . Вхо дящие в со став смазо чно -
о хлаждающих жидко стей минеральные масла при длительно м ко нтакте с ко жей 
вызывают фо лликулиты и дерматиты. Мацерацию ко жи и дерматиты вызывают 
применяемые в этих цехах раство ры кальциниро ванно й со ды в ко нцентрации, 
превышающей  2%[4, c.31-34]. 
В механо сбо ро чно м цехе про фессио нальными вредно стями являются 
действие на о рганизм аэро зо лей красо к (свинцо вый сурик, зелень, кро н) и их 
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раство рителей; выхло пных газо в, о бразующихся при испытании двигателей; 
действие ярко го  света при электро сварке, пыль, высо кий уро вень шумо в. 
Все перечисленные про фессио нальные вредно сти о казывают 
неблаго приятно е действие на здо ро вье рабо чих, мо гут вызывать о стрые и 
хро нические о травления и забо левания. По это му во  всех цехах 
машино стро ительно й про мышленно сти принимаются меры о здо ро вления 
рабо чего  места в со четании с про филактическими меро приятиями. 
Оздо ро вительные меро приятия. Бо рьба с про фессио нальными 
вредно стями идет как по  пути улучшения и со вершенство вания 
техно ло гических о пераций и о бо рудо вания (например, применение 
авто матики), так и по  пути улучшения микро климата рабо чего  места 
(применение прито чно -вытяжно й вентиляции, экраниро вки и во дяно й защиты 
рабо чего  в го рячих цехах, устро йство  о тсо са вредных газо в и пыли у места их 
о бразо вания, уменьшение уро вня шумо в и т. п.). В литейно м цехе широ ко  
применяется замена земли жидкими быстро со хнущими смесями, внедряется 
литье по д давлением и ко кильно е литье в металлические фо рмы. 
Песко струйная о чистка литья заменяется гидравлическо й, гидро -абразивно й и 
о чистко й с по мо щью искро во го  разряда в жидко й среде. В кузнечно м цехе 
про изво дится перево д нагревательных печей с твердо го , жидко го  и газо во го  
то плива на индукцио нный электро нагрев, замена паро вых мо ло то в 
гидравлическими прессами, уменьшение физическо й нагрузки рабо чего  
благо даря внедрению механизации. В цехах термическо й о брабо тки металло в 
о бо рудуют цианистые и свинцо вые ванны укрытиями с местным о тсо со м 
вредных про дукто в, о со бо е внимание о бращают на экраниро вание и изо ляцию 
рабо чего  о т устано во к с то ками высо ко й часто ты, внедряются меры, 
по вышающие электро безо пасно сть всех о пераций в это м цехе. В цехах 
механическо й о брабо тки металло в про изво дится замена масляно го  о хлаждения 
деталей эмульсио нными или антико рро зийными жидко стями, не со держащими 
то ксических веществ (минеральных масел, кальциниро ванно й со ды), 
о бо рудо вание станко в вытяжно й вентиляцией, сбло киро ванно й с пуско вым 
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механизмо м, устро йство м о граждений и защитных щитко в. В механо сбо ро чных 
цехах о бращено  внимание на местную и о бщео бменную вентиляцию, а также 
на о бо рудо вание специальных по мещений для испытания двигателей 
внутреннего  сго рания[4, c.31-34]. 
Во  всех цехах машино стро ительно й про мышленно сти нео бхо димо  
бо льшо е внимание о бращать на личную гигиену рабо чих, их спецо дежду, 
защиту глаз , а также про ведение регулярных про филактических медо смо тро в и 
о рганизацию про филакто риев при заво дах.       
    В 1959 го ду ЦК КПСС и Со вето м Министро в СССР было  принято  
решение о  стро ительстве в Алтайско м крае заво да по  про изво дству гусеничных 
машин. 
    26 декабря 1959 го да в о тделе капитально го  стро ительства краево го  
Со внархо за про во дило сь техническо е со вещание, где было  рассмо трено  и 
утверждено  про ектно е задание на стро ительство  в го ро де Рубцо вске заво да - по  
выпуску гусеничных машин. 
    26 декабря 1959 го да стало  дато й ро ждения Рубцо вско го  
машино стро ительно го  заво да. 
    Первым главным инженеро м и испо лняющим о бязанно сти директо ра 
заво да был назначен Со ло мо н Льво вич Белахо в. 
    В 1960 го ду на до лжно сть директо ра заво да назначается Василий 
Степано вич Со ро кин. 
    В 1961 го ду введен в эксплуатацию 1-й про изво дственный ко рпус, где 
о рганизо ваны цеха: заго то вительно -прессо вый, сваро чно -по красо чный цех, 
механический цех, термическо е и гальваническо е о тделение, 
инструментальный цех, механо -сбо ро чный цех. 
    К ко нцу 1961 го да были изго то влены первые два ко рпуса изделия 
"21".  
    В марте 1962 го да сдан в эксплуатацию главный ко нвейер по  выпуску 
"21" изделия, и в это  же время были со браны и сданы первые два изделия. 
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    Одно временно  в 1962 го ду была изго то влена еще устано во чная партия 
машин в ко личестве пяти штук. 
    В 1967 го ду заво д приступил к о сво ению про изво дства о тдельных 
деталей и узло в для БМП-1, ко то рые по  ко о перации по ставлялись Курганско му 
машино стро ительно му заво ду (бо рто вые редукто ра, трансмиссии). 
    В 1968 го ду "РМЗ" приступил к о рганизации филиала в 
г.Семипалатинске по  про изво дству ГТ-Т, а с 1977 го да - про изво дство  ГТ-Т и 
КПП было  по лно стью передано  в филиал машзаво да в г. Семипалатинске.  
    Филиал Рубцо вско го  машино стро ительно го  заво да в 1983 го ду стал 
само сто ятельным предприятием. 
    В 1973 го ду заво до м были изго то влены первые две машины БРМ-1К 
(изд. "676") на базе Курганско го  машзаво да. 
    В 1979 го ду начато  про изво дство  ПРП-3. 
    В 1980 го ду - про изво дство  БМП-1КШ. 
    В 1983 го ду за со здание семейства двухзвенных гусеничных машин 
заво д награждён о рдено м Трудо во го  Красно го  Знамени и была присуждена 
Го сударственная премия СССР. 
    С 1984 по  1999 го д про во дится мо дернизация ПРП (изд. "779", "503", 
"508", "509")  
    В 1992 го ду начато  про изво дство  гусеничных путеремо нтных летучек 
- ГПЛ-520. 
    В 1993 го ду заво д приступил к серийно му про изво дству БРМ-ЗК, а с 
1995 го да к про изво дству РМ-Г. 
    На базе узло в и агрегато в БМП-1 разрабо таны и по ставлены на 
серийно е про изво дство  гусеничные машины для наро дно го  хо зяйства. 
    С 1993 го да начато  серийно е про изво дство  таких изделий, как: 
    "523" - специальная крано во -бурильная машина; 
    "529" - машина гусеничная грузо вая; 
    "528" - гусеничная буро вая машина; 
    "536" - гусеничный транспо ртёр-тягач; 
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    "515" - мно го целево й двухзвенный транспо ртёр; 
    "521" - универсально е гусенично е шасси; 
    "521М1" - универсально е гусенично е шасси с увеличенно й о по рно й 
базо й, о снащённо е лебёдко й. 
    В 1997 го ду наш заво д о сво ил выпуск асфальто укладчика РР-191 по  
лицензии английско й фирмы "BLAW-KNOX" 
    В 1998 го ду на предприятии приступили к серийно му про изво дству 
по севно го  по чво о брабатывающего  ко мплекса ППК-12,4 с ширино й захвата 12,4 
метра. 
    В 1999 го ду начато  про изво дство  сеяло к то чно го  высева СТК[1]. 
 











Рисуно к 2. Организацио нно -право вая фо рма ко мпании ОАО «РМЗ» 
Как видно  из представленно й схемы, непо средственно е управление 
про изво дственными участками в ОАО «Рубцо вский машино стро ительный 
заво д» стро ится по  пятиступенчато й схеме: директо р – начальник, далее его  
заместители, главный бухгалтер и инженер. Ниже идут по дразделения и цеха. 
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Как видно  из структурно й схемы, в ОАО «Рубцо вский 
машино стро ительный заво д»  структура управления является линейно  - 
функцио нально й, т.е. является ко мбинацией линейно й и функцио нально й 
структуры. Тако й тип структуры характеризуется усло жненным про изво дство м 
и взаимо действием с бо льшим ко личество м институто в внешней среды. 
Осно во й это й схемы являются линейные по дразделения, о существляющие в 
о рганизации о сно вную рабо ту и о бслуживающие их специальные 
функцио нальные по дразделения, со здаваемые на «ресурсно й» о сно ве: кадры, 
бухгалтерия, склады, о бслуживающее про изво дство  и т.п. 
Такая о рганизация со единила в себе преимущества двух типо в и это  
по зво ляет ей при со о тветствующих внешних усло виях эффективно  
о бслуживать интересы и цели развития. Ее до сто инства: 
 четко е разделение труда, как следствие — по явление 
высо ко классных специалисто в; 
 упро щение ко нтро ля за нижесто ящими уро внями; 
 высо кая ско о рдиниро ванно сть действий; 
 по дбо р кадро в стро го  по  дело вым и про фессио нальным качествам; 
 стимулирует дело вую и про фессио нальную специализацию; 
 исключает дублиро вание задач; 
 уменьшает по требление ресурсо в; 
 улучшает ко о рдинацию в функцио нальных по дразделениях. 
Но  тако й системе присущи и недо статки: 
 о тсутствие гибко сти во  взаимо о тно шениях с внешней средо й и 
внутри о рганизации; 
 ухудшение взаимо действия, о бмена инфо рмацией между 
по дразделениями; 
 бо льшая о риентация по дразделений на решение сво их целей, 
нежели целей всей о рганизации; 




Для о ценки эффективно сти о рганизацио нно й структуры предприятия 
испо льзуются такие по казатели, как ко личество  уро вней управления, 
ко личество  занятых на каждо м уро вне, со о тно шение численно сти 
управленческо го  персо нала по  уро вням, но рмы управляемо сти, затраты на 
со держание административно -управленческо го  аппарата, о беспеченно сть 
о ргтехнико й и ПК и др. 
Структура предприятия всецело  зависит о т его  внешней среды. Оно  
о рганически «встро ено  в рыно к» и вынуждено  изменяться вместе с ним. Важно  
по это му о беспечивать по сто янно е со о тветствие структуры фирмы 
динамично сти внешней среды. 
До чернее о ткрыто е акцио нерно е о бщество  "Рубцо вский 
машино стро ительный заво д"  в со о тветствии с делегиро ванными правами и 
о бязанно стями заключает до го во ра  ко миссии на реализацию сво ей про дукции 
с   ОАО "УралВаго нЗаво д", за ко миссио нно е во знаграждение 0,3 % о т суммы 
сделки. До  10% о бщих ресурсо в по ставки разрешается ему само му реализо вать  
по  прямым до го во рам. А так же в 2011 го ду «РМЗ» во шел в со став 
«УралВаго нЗаво д» [1]. 
Структура предприятия о тно сится к узко му масштабу управляемо сти, 
ко то рый характеризуется минимальным ко личество м по дчинённых у о дно го  
руко во дителя. В результате, что бы со единить нижние звенья о рганизации с 
высшим звено м, увеличивается ко личество  иерархических уро вней. Тако е 
группиро вание людей и рабо т имеет ряд преимуществ. При меньшем 
ко личестве по дчинённых руко во дителю легче о существлять ко нтро ль за их 
рабо то й, и по это му у него  по является во змо жно сть делать это  бо лее 
качественно . Он также мо жет быстрее  о бмениваться инфо рмацией с меньшим 
ко личество м по дчинённых. Однако  при тако м по стро ении связей имеются и 
недо статки. У руко во дителя, о чень загруженно го  ко нтро лем небо льшо го  числа 
рабо тнико в, мо жет по явиться стремление к вмешательству в их 
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непо средственную рабо ту. Кро ме то го , мно го уро внево сть делает связи 
гро мо здкими, длинными и до ро гими. 
Уставный капитал Общества со ставляет 192849 (сто  девяно сто  две 
тысячи во семьсо т со ро к девять) рублей и разделен на 192849 штук 
размещенных акций, из них:  
• Обыкно венных - 144637 штук но минально й сто имо стью 1 (о дин) рубль 
каждая на о бщую сумму 144637 (сто  со ро к четыре тысячи шестьсо т тридцать 
семь) рублей. 
• Привилегиро ванных типа А - 48212 штук но минально й сто имо стью 
1 (о дин) рубль каждая на о бщую сумму 48212 (со ро к во семь тысяч двести 
двенадцать) рублей. 
Тридцать во семь про центо в акций о бщества (73283 штуки) нахо дятся в 
со бственно сти Ро ссийско й Федерации. Все акции о бщества являются 
именными[1]. 
Таблица 2 – Осно вные по требители
ОАО «Разрез Талдинский-Северный» То пливно -энергетический 
ко мплекс 
ОАО «Но рильский го рно -металлургический ко мбинат имени 
А.П. Звенягина» 
Гео ло го разведка 
ОАО «РЖД» Железно до ро жная 
Лесхо з Пермско й о бл., Челябинско й о бл. Леспро мхо з 
Мо ско вско й о бл.  
Лесно е хо зяйство  
«МЧС Ро ссии» По жарно -спасательная 
Министерство  о бо ро ны Ро ссии Во енная 
«АМА Руссия», «Стандарт-Агро » Сельхо зпро изво дители 





 Высшим о ргано м управления  ОАО «Рубцо вский 
машино стро ительный заво д» является Общее со брание акцио неро в, ко то ро е 
избирает генерально го  директо ра. 
Обязанно сти главно го  бухгалтера - ко нтро ль и ведение о тчетных 
до кументо в по  бухгалтерско му учету по  всей фирме, со ставление баланса, 
о существление руко во дства бухгалтерией. 
Функции эко но мическо го  о тдела - о беспечение о рганизации 
ко мплексно го  эко но мическо го  анализа деятельно сти фирмы.  
Отдел сбыта - занимается рабо то й с дистрибьюто рами, устано влением 
ко ммерческих взаимо о тно шений с клиентами, анализо м и про гно зиро ванием 
рынко в в регио нах, планиро ванием сбыта, планиро ванием про изво дства в 
со о тветствии со  спро со м на про дукцию, рабо то й по  сбыту то варо в в 
со бственно й сети, фо рмиро ванием по ртфеля заказо в, про движением то варо в 
на рыно к, стимулиро ванием сбыта. 
Для о рганизации ко ммерческо й деятельно сти по  реализации го то во й 
про дукции на предприятиях со здается служба сбыта. 
Осно вными задачами службы сбыта являются изучение спро са и 
устано вление тесных ко нтакто в с по требителями про дукции; по иск наибо лее 
эффективных канало в и фо рм реализации, о твечающих требо ваниям 
по требителей; о беспечение до ставки про дукции по требителю в нужно е 
время; ко нтро ль над хо до м реализации про дукции в целях снижения 
ко ммерческих (внепро изво дственных) издержек и уско рение 
о бо рачиваемо сти о бо ро тных средств. 
Структура службы сбыта на предприятиях до лжна со о тветство вать 
стратегии маркетинга. Она зависит о т уро вня ко нцентрации (масштабо в) и 
специализации про изво дства, террито риально го  размещения предприятия и 
степени хо зяйственно й само сто ятельно сти его  по дразделений, о т о со -




Со держание функций сбыто во й деятельно сти го то во й про дукции на 
о сно ве маркетинга включает четыре направления: планиро вание 
(про гно зиро вание), о рганизацию, ко нтро ль и ко о рдинацию. Каждо е из 
направлений со сто ит из ряда функций, со о тветствующих специфике данно го  
направления. 
Планиро вание сбыта включает: изучение внешних и внутренних 
усло вий; о пределение целей; разрабо тку про гно зо в ко нъюнктуры и спро са; 
по дго то вку про гно зо в реализации то варо в; со ставление плано в по ставо к 
го то во й про дукции; планиро вание о птимальных хо зяйственных связей; 
выбо р канало в распределения то вара; планиро вание до по лнительных услуг, 
внешнето рго вых о пераций, со ставление сметы расхо до в на управление 
сбыто м и распределением, планиро вание до хо дно сти[3, c.225]. 
Организация сбыта включает: о рганизацию сбо ра инфо рмации о  
спро се; заключение с по требителями хо зяйственных до го во ро в на по ставку 
про дукции; выбо р фо рм и мето до в реализации про дукции, спо со бо в до ставки 
ее по требителю; по дго то вку про дукции к о тправке по требителю; техно ло гию 
то варо движения; о рганизацию инфо рмацио нно -диспетчерско й службы, 
о тчетно сти; о рганизацию то рго во й ко ммуникации, право во й и 
претензио нно й рабо ты; о рганизацию стимулиро вания спро са. 
Ко нтро ль и ко о рдинация рабо ты службы сбыта предпо лагает: о ценку 
со о тветствия реализации сбыто вых функций про грамме маркетинго вых 
исследо ваний; анализ действия сбыто во й службы, а также разрабо танных 
меро приятий по  ко о рдинации сбыто во й деятельно сти и по вышению ее 
эффективно сти; ко нтро ль и о ценку эффективно сти стимулиро вания сбыта и 
рекламных меро приятий; тактический ко нтро ль; ко нтро ль над по ставками 
про дукции, о существлением внешнето рго вых о пераций, со блюдением до го -
во рных о бязательств, сво евременно стью о платы счето в; ко рректиро вку 
про изво дственно й про граммы в со о тветствии с по ступившими заказами; 
предъявление по требителям претензий за нарушение до го во рных 
о бязательств и несво евременную о плату счето в. 
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Как видно , что  на  ОАО «Рубцо вский машино стро ительный заво д» 
действует до во льно  развитая служба, занимающаяся сбыто м го то во й 
про дукции. В её со став вхо дят, зам.директо ра о тдела сбыта, ко то рый 
по дчиняется непо средственно  генерально му директо ру[1].  
2.2 Анализ внешней и внутренней среды ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод» 
 
Для анализа внешней и внутренней среды о рганизации про ведём PEST 
– анализ и SWOT – анализ, что бы узнать  сильные и слабые сто ро ны 
о рганизации и какие меры нужно  предпринимать для усо вершенство вания 
ко нкуренто спо со бно сти на рынке. 
PEST– анализ 
Политические факторы: 
 Изменение зако но дательства в о бласти нало го о бло жения и 
лицензиро вания 
 Го сударственный ко нтро ль за деятельно стью предприятий 
 Регулирующие о рганы и но рмы  
 Правительственная по литика, изменение  
 Го сударственно е регулиро вание ко нкуренции  
 То рго вая по литика 
Экономические факторы: 
 Уро вень инфляции 
 По купательская спо со бно сть 
 Рыно к и то рго вые циклы  
 Платежеспо со бный спро с 
Социально-культурные факторы: 
 Общественная ценно сть 
 Бренд, репутация ко мпании 
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 Представления СМИ  
 То чки ко нтакта по купателей 
 Демо графические факто ры 
Технологические факторы: 
 Но вые техно ло гии   
 Акцент на ко мпьютеризацию про цесса про изво дства  
 Развитие ко нкурентных техно ло гий  
  Финансиро вание исследо ваний 
Таблица 3 - SWOT-анализ ОАО «Рубцо вский машино стро ительный заво д» 








2)Дело вая репутация и 
узнаваемый бренд. 
3)Место нахо ждение 
(центральный райо н го ро да). 
4)Развитая инфраструктура 
заво да. 










маркетинго вых ко мпаний и 
исследо ваний. 




















10)Индивидуальный по дхо д к 
по сто янным клиентам (система 
скидо к). 
11)Высо ко квалифициро ванный 
персо нал по зво ляет увеличить 
число  заказо в. 
 Во змо жно сти Угро зы 
Внешние 
факто ры 
1) Расширить ассо ртимент 
про даваемо й про дукции. 
2) Во змо жно сть выхо да на 
рыно к различных го ро до в 
Ро ссии и мира 
3)Привлечение клиенто в за 
счёт эффективно го  
цено о бразо вания. 










клиентам, нацеленно е на 
длительно е со трудничество  с 
клиентами в будущем. 
1)Жесткая 




















В результате разрабо тки SWOT – анализа о пределенны сильные и 
слабые сто ро ны заво да, ко то рые  дают во змо жно сть о пределить те 
параметры, ко то рые являются выигрышными их нужно  развивать и 
по ддерживать на нео бхо димо м уро вне, и параметры улучшение, ко то рых 
мо жет о птимизиро вать про цессы со вершенство вания про изво дства и свести к 
минимуму во змо жно сть аспекто в ухудшения репутации[11, c.72]. 
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Анализ текущего  финансо во го  со сто яния Рубцо вско го  
машино стро ительно го  заво да про во дился по  данным бухгалтерско й 
о тчетно сти предприятия (балансо в и прило жений к нему) за 2013-2015 го ды .  
 
Таблица 4 -  Динамика по казателей финансо во -эко но мическо й деятельно сти 
ОАО «РМЗ» за перио д 2013-2015 гг., млн. рублей 
Наимено вание по казателя Ед. изм. 2013 г. 2014 г. 2015 г. 
2015 г. к 
2014 г., 
% 
1 2 3 4 5 6 
То варная про дукция в 
со по ставимых ценах на 
начало  го да 
млн. руб. 324 791,36 331 419,76 362 824,37 109,5 
Реализо ванная про дукция  млн. руб. 88 403,07 221 978,30 435 075,61 196,0 
Себесто имо сть 
реализо ванно й про дукции 
млн. руб. 80 010,00 201 866,18 400 608,74 198,5 
 Прибыль о т реализации 
про дукции 
млн. руб. 8 393,07 20 112,12 34 466,88 171,4 
Балансо вая прибыль млн. руб. 12 265,58 21 949,97 28 504,08 129,9 
Среднего до вая сто имо сть 
о сно вных фо ндо в 




млн. руб. 26 399,62 43 989,53 91 232,24 207,4 
Рентабельно сть 
реализо ванно й про дукции 
% 10,49 9,96 8,60 - 
Рентабельно сть всего  
капитала 
% 16,22 11,34 9,00 - 
      
Про до лжение таблицы 4 
1 2 3 4 5 6 
Фо ндо о тдача с 1 рубля 
о сно вных фо ндо в 





дн. 118,78 78,45 81,98 104,5 
Численно сть про м. про изв. 
персо нала  
чел. 18565 18994 19777 104,1 
Среднего до вая вырабо тка 
ТП на о дно го  рабо чего  
млн. руб 17,49 17,45 18,35 105,2 
Примечание. Исто чник: со бственная разрабо тка по  данным 
предприятия 
Темп ро ста то варно й про дукции со ставил 109,48 % в 2015 г. по  
о тно шению к 2014 г.  
Анализируя по казатели рентабельно сти реализо ванно й про дукции 
мо жно  сделать выво д о  то м, что  на предприятии рентабельно сть за перио д 
2014 - 2015 гг. снижалась. И в 2015 г. по  сравнению с 2014 г. это т по казатель 
снизился на 1,36 про центных пункто в.  
Для расчета по казателя фо ндо о тдачи о сно вные фо нды нео бхо димо  
учитывать по  балансо во й сто имо сти. По  сравнению с 2014 г. в 2015 г. 
фо ндо о тдача с 1 рубля о сно вных фо ндо в увеличилась на 0,09. В то м числе за 
счет ро ста то варно й про дукции это т по казатель выро с на 0,63 ((416 688,93-
210 185,19)/326 522,18), а за счет увеличения среднего до во й сто имо сти 
о сно вных фо ндо в снизился на 0,54 (416 688,93*(1/567 952,92-1/326 522,18). 
Обо рачиваемо сть о бо ро тных средств снизилась на 3 дня. При это м, за 
счет увеличения среднего до во й сто имо сти но рмируемых о бо ро тных средств 
длительно сть о бо ро та увеличилась на 84 дня (360*(91232,24- 43 989,53) / 201 
866,18), а за счет увеличения себесто имо сти реализо ванно й про дукции 
о бо рачиваемо сть снизилась на 81 день (360*91 232,24 *(1/400 608,74– 1/ 201 
866,18). 
Из таблицы видно , что  среднего до вая вырабо тка то варно й про дукции 
на о дно го  рабо тающего  увеличилась на 0,9 млн. руб./чел. (362 824,37/ 19 777- 
331 419,76/ 18 994). В то м числе за счет ро ста о бъема то варно й про дукции 
вырабо тка увеличилась на 1,65 млн. руб./ чел. (362 824,37- 331 419,76)/ 18 
994), а за счет ро ста численно сти про мышленно - про изво дственно го  
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персо нала снизилась на 0,76млн. руб./ чел.(362 824,37* (1/19 777 – 1/18 994) 
На о сно вании про веденно го  анализа мо жно  сделать выво д, что  в цело м 
финансо во е по ло жение заво да мо жно  о характеризо вать как 
удо влетво рительно е. Предприятие сво евременно  про изво дит расчеты с 
по ставщиками, выплачивается зарабо тно й платы, про изво дятся расчеты за 
энерго но сители и текущие платежи в бюджет. 
Осно вно е направление сбыто во й по литики Рубцо вско го  заво да – это  
реализация про дукции на экспо рт. 
 



















Ро ссия 1006 5,94 243 5,85 92 17,16 
Экспо рт, 
всего : 
15944 94,06 3911 94,15 445 82,84 
ВСЕГО: 16948 100,0 4153 100,0 536 100,00 
Примечание. Исто чник: со бственная разрабо тка 





















15944 100,0 3911 94,15 445 82,84 
Ро ссия 11987 75,2 3313 79,75 319 59,51 
Украина 1302 8,2 240 5,78 84 15,67 
Казахстан 262 1,6 68 1,64 0 0,00 
Туркмения 338 2,1 55 1,32 3 0,56 
Узбекистан 95 0,6 44 1,06 4 0,75 





24 0,2 0 0,00 0 0,00 
Армения 4 0,0 0 0,00 0 0,00 
Мо лдо ва 52 0,3 4 0,10 2 0,37 
Дальнее 
зарубежье 
1859 11,7 186 4,47 32 5,97 
Примечание. Исто чник: со бственная разрабо тка  
В 2014 го ду, так же как и в предыдущие го ды, о сно вным рынко м сбыта 
про дукции РМЗ был и о стается рыно к Ро ссии. Максимально е ко личество  
было  о тгружено  в РФ, что  со ставило  70,73% (11987 шт.) по  бро нетехнике, по  
прицепно й технике – 79,75% (3312 шт.), по  тягачам – 59,51% (319 шт.) о т 
о бщего  о бъема о тгруженно й про дукции ОАО «РМЗ». 
Для сравнения ко нкуренто спо со бно сти с предприятиями ко нкурентами 
со ставим таблицу 7. 
























и и ликвидно сти 
1 и бо лее для 
Ро ссии 




0,2-0,3 0,15 0,23 0,25 0,16 4 
Ко эффициент 
со о тно шения 
денежных средств и 
чисто го  о бо ро тно го  
капитал 
0-1 0,09 0,53 0,87 0,11 4 
Ко эффициент 
со о тно шения 




по казатель к 1, 
тем хуже 































 14,1 14,4 13,7 12,2 2 
Ко эффициент 
авто но мии 























0,14 0,11 0,13 0,3 2 
Рентабельно сть   0,13 0,1 0,16 1,13 2 
Среднее 
значение 
     2,15 
Примечание. Исто чник: со бственная разрабо тка по  данным 
предприятия. 
Таким о бразо м, среди рассматриваемых ко нкуренто в заво д 
«Рубцо вский машино стро ительный заво д» занимает вто ро е место . Это  
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значит, что  руко во дству о рганизации нео бхо димо  принять меры по  





























3 Направления повышения конкурентоспособности 
продукции 
3.1 Повышение качества выпускаемой продукции 
 
По вышение ко нкуренто спо со бно сти авто мо бильно й и во енно й  
техники до стигается путем про ведения институцио нальных прео бразо ваний, 
развития про изво дства высо ко техно ло гичных авто мо бильных ко мпо ненто в и 
материало в, применения го сударственных стандарто в, о твечающих 
междунаро дным требо ваниям, со вершенство вания научно -техническо го  и 
кадро во го  о беспечения. 
Осно вно й стратегическо й целью Рубцо вско го  машино стро ительно го  
заво да заво да на ближайшие го ды является по вышение 
ко нкуренто спо со бно сти про дукции и увеличение о бъемо в реализации 
выпускаемо й заво до м авто транспо ртно й техники. 
Реализация стратегическо й цели заво да предусматривает: 
- о бно вление и расширение но менклатуры выпускаемо й про дукции; 
- внедрение и сертификация систем менеджмента качества 
про изво дства авто мо билей, про изво дства авто бусо в и про изво дства 
авто прицепо в на со о тветствие требо ваниям МС ИСО серии 9000; 
- техническо е перево о ружение про изво дства с замено й устаревшего  
мо рально  и физически изно шенно го  о бо рудо вания и техно ло гии на но вые 
бо лее про грессивные и со временные; 
- про ведение ко мплекса меро приятий по  снижению себесто имо сти 
про дукции; 
- дальнейшее развитие маркетинго во й деятельно сти с целью 
заво евания и о сво ения но вых рынко в сбыта; 
- улучшение гарантийно го  и сервисно го  о бслуживания про дукции 
заво да у по требителей; 
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- о сво ение про изво дства ряда деталей и узло в взамен по купаемых в 
насто ящее время в странах дальнего  зарубежья. 
Реализация данно й стратегии по зво лит заво ду по высить 
ко нкуренто спо со бно сть и качество  выпускаемо й про дукции, о беспечит 
увеличение о бъемо в, расширение и укрепление по зиций на рынке и 
по лучение на это й о сно ве прибыли, до стато чно й для дальнейшего  
со вершенство вания и развития про изво дства, бо лее по лно го  удо влетво рения 
материальных по требно стей ко ллективаПримечание. Исто чник: со бственная 
разрабо тка по  данным предприятия[2, с.78]. 
Так как ОАО «РМЗ» о тно сится к машино стро ительно й о трасли, о дно й 
из ведущих о траслей нашей страны, то  в целях по вышения 
ко нкуренто спо со бно сти про дукции предприятия в стране нужно  о со бо е 
внимание уделять развитию про изво дства сбо ро чных ко мпо ненто в, 
о пределяющих технический уро вень и качество  про изво димо й техники, в 
то м числе двигателей, агрегато в трансмиссии, то рмо зных систем, рулево го  
управления, элементо в по двески, систем нейтрализации о трабо тавших газо в, 
электро нных систем управления и электро о бо рудо вания. Разрабо тка и 
про изво дство  машинных ко мпо ненто в до лжны о существляться 
специализиро ванными фирмами, по ставляющими про дукцию широ ко й 
но менклатуры и разных типо размеро в изго то вителям авто транспо ртных 
средств. Оптимальный о бъем про дажи по зво лит таким фирмам быстро  
о купать вло жения, вкладывать значительные инвестиции в научно -
исследо вательские разрабо тки и расширение про изво дства, о перативно  
внедрять но вые техно ло гии и по ддерживать ко нкуренто спо со бно сть сво их 
изделий. При это м со вершенство вание ко мпо ненто в специализиро ванными 
фирмами будет о беспечивать по вышение ко нкуренто спо со бно сти 
авто мо бильно й техники ОАО «РМЗ». 
Нео бхо димо  стимулиро вать развитие про изво дства ко мплектующих 
изделий, ко нструкцио нных и эксплуатацио нных материало в на предприятиях 
смежных о траслей про мышленно сти, в то м числе но вых по ко лений шин, 
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удо влетво ряющих требо ваниям по  уро вню шума и эко ло гии, изделий 
электро нно й и электро техническо й про мышленно сти, про грессивных видо в 
металло про дукции, пластмасс и лако красо чных материало в, а также 
мо то рных то плив, масел, смазо к и рабо чих жидко стей[3, с.62-71]. 
Развитие машино стро ительно й о трасли базируется на 
фундаментальных и прикладных исследо ваниях, направленных на со здание 
но вых видо в техники, о твечающих перспективным требо ваниям по  
безо пасно сти, эко ло гии и надежно сти. Прио ритетными направлениями 
про ведения научных исследо ваний на среднесро чную перспективу являются: 
испо льзо вание альтернативных видо в то плива (во до ро д, метано л, этано л, 
диметило вый эфир, био то пливо ); со здание то пливных элементо в и 
ко мбиниро ванных энергетических устано во к; разрабо тка двигателей 
внутреннего  сго рания с регулируемыми рабо чим о бъемо м и степенью 
сжатия, а также внедрение алго ритмо в о тбо ра мо щно сти, о беспечивающих 
минимальные затраты энергии на передвижение и высо кую про хо димо сть; 
со здание но во го  по ко ления авто матическо й трансмиссии, интегриро ванных 
(интеллектуальных) систем безо пасно сти, бо рто вых систем диагно стики и 
ко нтро ля, а также математических мо делей физико -химических про цессо в 
сго рания то плива и прео бразо вания энергии; о сво ение и внедрение 
техно ло гий, о беспечивающих со про во ждение про дукции 
авто мо билестро ения в течение ее по лно го  жизненно го  цикла. 
Для решения этих задач нео бхо димо  о беспечить фо рмиро вание на 
ОАО «РМЗ» и на других предприятиях машино стро ительно й о трасли 
со о тветствующего  кадро во го  по тенциала с испо льзо ванием ко мплексно й 
системы непрерывно го  о бразо вания и по вышения квалификации 
специалисто в всех уро вней, со о тветствующей по следним до стижениям 
миро во й науки и техники. 
Развитие ОАО «РМЗ», а также уро вень ко нкуренто спо со бно сти его  
про дукции во  мно го м будет о пределяться го сударственно й по литико й, 
направленно й на со здание благо приятных усло вий для о существления 
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инвестицио нно й деятельно сти, защиту внутреннего  рынка, по вышение 
ко нкуренто спо со бно сти о течественно й про дукции.  
Активная го сударственная по литика в о бласти развития 
машино стро ения, и в частно сти на укрепление по зиций ОАО «РМЗ» на 
рынке бо льшегрузно й техники и тяго чей до лжна быть направлена на 
о существление следующих мер:  
- разрабо тку механизма, о беспечивающего  со здание но вых и 
мо дернизацию действующих про изво дственных мо щно стей по  выпуску 
передо во й машинно й техники и ее ко мпо ненто в;  
- со здание усло вий для привлечения средств, направленных на 
реализацию высо ко эффективных про екто в, о существляемых на ко нкурсно й 
о сно ве;  
- предо ставление гранто в для про ведения НИОКР по  разрабо тке 
но во й  техники и ее ко мпо ненто в;  
- применение механизмо в тамо женно -тарифно го  регулиро вания;  
- усиление антимо но по льно го  ко нтро ля на рынках то варо в, услуг и 
капитала; 
- про ведение активно й по литики в о бласти экспо рта;  
- стимулиро вание развития лизинга авто транспо ртных средств, 
кредито вание прио бретения сельско хо зяйственно й техники физическими и 
юридическими лицами;  
- со здание инвестицио нно  привлекательных усло вий для 
о рганизации со вместно  с ведущими зарубежными ко мпаниям 
специализиро ванно го  про изво дства сбо ро чных ко мпо ненто в;  
- по вышение ко нкуренто спо со бно сти про изво димо й техники 
путем применения стандарто в, о твечающих междунаро дным требо ваниям;  
- развитие специализиро ванных мо щно стей по  изго то влению узло в 
и агрегато в, в то м числе двигателей внутреннего  сго рания[5, с.59-65].  
Машино стро ительно е про изво дство  является исто чнико м загрязнения 
о кружающей среды. На ОАО «РМЗ» предпо лагается значительно  снизить 
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выбро сы загрязняющих веществ в о кружающую среду за счет 
со вершенство вания наибо лее вредных техно ло гических про цессо в, замены 
устаревшего  о бо рудо вания, средств до ставки и утилизации о трабо танных 
техно ло гических материало в.  
По вышение эко ло гических характеристик выпускаемо й техники 
предусматривается о существить в 3 этапа. На перво м этапе нео бхо димо  
о птимизиро вать ко нструкцию и техно ло гию изго то вления техники, 
упо рядо чить но рмативные требо вания по  эко ло гии и о рганизо вать выпуск 
техники, удо влетво ряющих но рмам Ко митета по  внутреннему транспо рту 
Евро пейско й эко но мическо й ко миссии ООН (ЕВРО-3). На вто ро м этапе 
следует о беспечить со о тветствие выпускаемых бро нетранспо ртеро в и 
сельско хо зяйственно й техники но рмам Ко митета по  внутреннему транспо рту 
Евро пейско й эко но мическо й ко миссии ООН (ЕВРО-4). На третьем этапе (до  
2017 го да) нео бхо димо  о существить перехо д на электро нно е управление 
рабо то й двигателя и техники в цело м. В целях по вышения эко ло гическо й 
безо пасно сти про изво димо й техники в перио д их по лно го  жизненно го  цикла 
предсто ит решить во про сы зако но дательно го , о рганизацио нно го  и 
техно ло гическо го  о беспечения всей про цедуры вто рично го  испо льзо вания 
материало в и ко нструкций. Нео бхо димо  о беспечить со здание 
межведо мственно й системы мо нито ринга со о тветствия безо пасно сти 
техники техническо му уро вню по  эко ло гии, безо пасно сти, надежно сти и 
другим по требительским сво йствам на базе о рганизации системы испытаний 
в усло виях реально й эксплуатации транспо ртных средств. 
Для то го  что бы выпускать ко нкурентную, во стребо ванную рынко м 
про дукцию, нео бхо димы но вые со временные техно ло гии и со о тветствующее 
о бо рудо вание. 
Осно вно й статьей, ко то рая негативно  влияет на про изво дственные 
издержки ОАО «РМЗ», являются материальные затраты. 
Прежде всего , при планиро вании технико -эксплуатацио нных 
параметро в но во го  изделия нео бхо димо  про вести маркетинго вые 
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исследо вания рынка с целью о пределения о тставания о т ко нкуренто в на 
данно м рынке по  важнейшим по казателям качества, а также маркето ло ги 
до лжны спро гно зиро вать тенденции научно - техническо го  про гресса (НТП) в 
данно й о бласти на перио д внедрения но во го  то вара у по требителя. Эти 
параметры закладываются в техническо е задание на про ведение научно -
исследо вательских и о пытно -ко нструкто рских рабо т (НИОКР). Затем 
ко нструкто ры, техно ло ги, эко но мисты и менеджеры ищут пути техническо го  
и о рганизацио нно -эко но мическо го  решения про блем и до кументально  
о фо рмляют спо со бы материализации планируемых по казателей. По сле это го  
изго тавливают и внедряют но вые изделия у по требителей. Схема применения 
о пережающей базы сравнения при планиро вании технико -эксплуатацио нных 
параметро в но во го  изделия приведена на рисунке. 
Предпо ло жим, выпускаемый о бразец имеет параметр П1, лучший 
о бразец ко нкуренто в П2. Значит, в мо мент Т1, о тставание выпускаемо го  
о бразца о т лучшего  со ставляет П2 - П1. Однако  лучший о бразец 
про ектиро вался раньше мо мента Т1, по это му его  параметры уже о тстают о т 
лучших миро вых до стижений в данно й о бласти, зафиксиро ванных в 
изо бретениях, патентах, научных о тчетах и других исто чниках. 
 
Рисуно к 3. Схема применения о пережающей базы сравнения при 
планиро вании технико -эксплуатацио нных параметро в но во го  изделия (В0 - 


















Кро ме то го , еще нужно  время для реализации плано вых параметро в 
будущего  то вара в ко нструкто рско й до кументации (Т2), техно ло гическо й 
до кументации (Т3), изго то вления и внедрения у по требителя (Т4). 
При о риентации параметро в выпускаемо го  о бразца на лучший о бразец 
к мо менту внедрения но во го  о бразца у по требителя (Т4) о тставание о т 
лучших миро вых до стижений будет равно  П4 - П2. По это му о риентация 
плано вых по казателей но во го  о бразца на по казатели лучшего  о бразца на 
данно м рынке не о беспечит ко нкуренто спо со бно сти но во го  о бразца. Будет 
то лько  частично е улучшение выпускаемо го  о бразца. Если при планиро вании 
по казателей качества о риентиро ваться на тенденции НТП в данно й о бласти 
на начало  о сво ения но во й про дукции в серийно м про изво дстве (то чка "С"), 
то  о тставание но во го  о бразца о т тенденций НТП будут меньше (П4 - П3). 
Это т по дхо д мо жно  применять при о тсутствии экспериментально й базы, 
качественно й инфо рмации и средств для ко ренно го  улучшения то вара[3, 
с.62-71]. 
Схему, представленную на рисунке 1, нео бхо димо  испо льзо вать в то м 
случае, ко гда увеличение по казателя приво дит к по вышению качества и 
ко нкуренто спо со бно сти про дукции. Например, при планиро вании таких 
по казателей, как про изво дительно сть, средняя ско ро сть, грузо по дъемно сть, 
сро к службы и др. 
В случае, ко гда снижение по казателя (например, удельный расхо д 
то плива, уро вень шума, со держание вредных веществ) приво дит к 
по вышению качества и ко нкуренто спо со бно сти про дукции, нео бхо димо  



















Рисуно к 4. Схема применения о пережающей базы сравнения в случае, ко гда 
снижение по казателя приво дит к по вышению качества и 
ко нкуренто спо со бно сти изделия. 
Для то го  что бы о передить ко нкуренто в и выйти в лидеры с но вым 
то варо м на данно м рынке, предприятие до лжно  применять о пережающую 
базу сравнения, т.е. до лжны спро гно зиро вать тенденции НТП в данно й 
о бласти на перио д внедрения но во го  то вара у по требителя. При тако м 
по дхо де по  важнейшим параметрам про гно зируется то чка "Д" и эти 
параметры закладываются в техническо е задание на про ведение научно -
исследо вательских и о пытно -ко нструкто рских рабо т (НИОКР). В это м случае 
фирма не будет о тставать о т лидеро в (что бы их о пережать мо жно  "планку" 
взять и выше то чки "Д"). Затем ко нструкто ры, техно ло ги, эко но мисты и 
менеджеры ищут пути техническо го  и о рганизацио нно -эко но мическо го  
решения про блем и до кументально  о фо рмляют спо со бы материализации 
планируемых по казателей. По сле это го  изго тавливают и внедряют но вые 
изделия у по требителей[3, с.62-71]. 
С целью фо рмализации представленно го  по дхо да предлагается расчет 
планируемых технико -эксплуатацио нных параметро в но вых изделий 






                                                                                    (1) 
где П2 - планируемый (про гно зируемый) по казатель но во го  изделия; 
П1 - по казатель, характеризующий лучшие миро вые до стижения в 
данно й о бласти; 
П - среднего до вая тенденция изменения данно го  по казателя, 
учитывающая тенденции НТП в данно й о бласти, %; 
tпп - перио д, включающий маркетинго вые исследо вания, по дго то вку 




Испо льзо вание предло женно го  по дхо да к планиро ванию технико -
эксплуатацио нных параметро в но вых изделий рассмо трим на примерах. 
На начало  2016 го да лучший по казатель по  минимально му удельно му 
расхо ду то плива был у бро нетехники «РМГ» и нахо дился на уро вне 188 
г/(Квт*ч) или 139 г/(л.с*ч). Среднего до вая тенденция снижения данно го  
по казателя со ставляет 1%. Если предприятию для разрабо тки и внедрения 
но во го  изделия у по требителя по надо бится 2 го да, то  при со ставлении 












Анало гичный по дхо д нео бхо димо  испо льзо вать и при планиро вании 
других технико -эксплуатацио нных по казателей, имеющих важно е значение 
для по требителей. 
Следует о тметить, что  применение о пережающей базы сравнения при 
планиро вании технико -эксплуатацио нных параметро в но вых изделий и 
по следующее до стижение этих параметро в требует высо ко й квалификации 
всех рабо тнико в, мо щно й научно -экспериментально й базы, бо льшо го  о бъема 
качественно й инфо рмации. На это  по требуются существенные затраты. Их 
о купаемо сть будет вызвана по вышением спро са на качественные авто мо били 
и со о тветственно  увеличением выручки о т реализации.  
Со гласно  бизнес-плану ОАО «РМЗ» издержки на исследо вания 
со ставят 100 млн. руб. в го д и будут включены в статью “Расхо ды на 
по дго то вку и о сво ение про изво дства”. Так как штат службы маркетинга 
до стато чно  бо льшо й, то  для про ведения вышеуказанных исследо ваний 
увеличивать численно сть рабо тающих нео бхо димо сти нет. По это му будут 
иметь место  затраты, связанные с по вышением квалификации пяти 
рабо тнико в в сумме 300 тыс. руб. на чело века в го д и их по о щрением за 
по вышение ко нкуренто спо со бно сти. Мето д расчета премиальных выплат 
приведен ниже. Премии ко нструкто рам и техно ло гам будут выплачиваться из 
фо нда по о щрения.  
71 
 
Увеличение выручки о т реализации при про изво дстве но во й техники 
со ставит не менее 8% за счет увеличения о бъемо в про изво дства при 
со хранении на прежнем уро вне цен и затрат на рубль то варно й про дукции. 
При это м планируется заво евание рынко в дальнего  зарубежья.  
Расчет величины чисто й прибыли по сле внедрения про ектно го  
меро приятия представлен в таблице 8. 
 
Таблица 8 - Расчет чисто й прибыли, млн. руб. 
По казатель Расчет Значение 
До по лнительная выручка (без 
ко свенных нало го в) 
435 075*0,08 34 806 
До по лнительные затраты - 100,00 
До по лнительная себесто имо сть 34 806*0,92+100 32 121,52 
До по лнительная балансо вая прибыль 34 806-32 121,52 2 684,48 
До по лнительный нало г на прибыль 2 684,48*0,24 644,28 
До по лнительные о тчисления в местный 
бюджет 
2 040,20*0,03 61,2 
До по лнительная чистая прибыль 2 684,48-664,28-61,2 1979 
Примечание. Исто чник: со бственная разрабо тка 
 
Увеличение чисто й прибыли в результате применения о пережающей 
базы сравнения при планиро вании технико -эксплуатацио нных параметро в 
но во го  изделия со ставило  1979 млн. руб. Так как сро к техническо й 
по дго то вки но во го  изделия занимает неско лько  лет, то  целесо о бразно  
про диско нтиро вать величину до по лнительно  по лученно й прибыли. Ставка 
диско нтиро вания принимается на уро вне ставки банко вско го  про цента- 12%. 














На стадии разрабо тки то вара, ко гда о  будущем то варе известны лишь 
планируемые технико -эксплуатацио нные параметры, нео бхо димо  правильно  
устано вить цену. А в дальнейшем через нее управлять затратами, что бы 
ко гда изделие выйдет на рыно к о но  было  во стребо вано  по требителями, т.е. 
его  устраивали бы качество  и цена то вара, и в то  же время, что бы эта цена 
по крывала затраты про изво дителя и прино сила ему приемлемую прибыль. 
В усло виях рыно чных о тно шений цена но во го  изделия устанавливается 
путем со глашения между двумя субъектами: про изво дителем (про давцо м) и 
по требителем (по купателем) но во й техники, эко но мические интересы 
ко то рых прямо  про тиво по ло жны. Про изво дитель но во й техники стремится 
про дать ее по  во змо жно  бо лее высо ко й цене, по требитель - прио брести по  
бо лее низко й. В про цессе то рга про давец до лжен до казать по купателю, что  
ему выго дно  заплатить назначенную цену. 
Во змо жная до го во рная цена нахо дится в о пределенно м диапазо не, 
о граниченно м верхним и нижним пределами цен:  
 
ВПФНП ЦЦЦ                                                                                         (2) 
 
Нижний предел цены устанавливается исхо дя из интересо в 
предприятия-изго то вителя. Это  минимальная цена, при ко то ро й 
целесо о бразно  про изво дство  но во й про дукции. Это  цена, ко то рая по сле 
реализации но во й техники, уплаты всех видо в нало го в в бюджет и по гашения 
кредито в, до лжна о беспечить уро вень рентабельно сти про изво дства 
про дукции не ниже но рматива и не ниже то го  уро вня, ко то рый заво д уже 
имеет, выпуская о сво енную про дукцию. При рентабельно сти ниже 
действующего  но рматива (ставки платы за кредит) заво д не смо жет о платить 
кредит на о сво ение но вых изделий. При рентабельно сти ниже до стигнуто го  
уро вня заво ду не выго дно  о сво ение но во й про дукции[4, с.146]. 
В о бщем случае нижний предел цены о пределяется путем 
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суммиро вания по лно й себесто имо сти, прибыли и ко свенных нало го в и 





НП НПСЦ  22                                                                         (3) 
 
где С2ф - фактическая себесто имо сть о цениваемо го  изделия, руб.; 
ПМИН - минимальная планируемая прибыль предприятия-изго то вителя 
о т про изво дства и реализации о цениваемо го  изделия, руб.; 
косв
НПН - сумма ко свенных нало го в и о тчислений, испо льзуемая при 
расчете нижнего  предела о тпускно й цены о цениваемо го  изделия, руб. 
С учето м действующей в 2016 г. в РФ системы нало го о бло жения 















                                                                          (4) 
 
где  r2 - минимальная рентабельно сть о цениваемо го  изделия с то чки 
зрения предприятия-изго то вителя, в десятично м виде; 
hндс, hР.Ф., hМ.Б. - ставки ко свенных нало го вых платежей, применяемых 
в 2016 г. в РФ, в десятично м виде (hндс= 0,18; hР.Ф.=0,02; hМ.Б.=0,01). 
Фактическая о тпускная цена о цениваемо го  изделия, ко то рая до лжна 
нахо диться в интервале между верхним и нижним пределами о тпускных цен, 
устанавливается в зависимо сти о т ситуации на ко нкретных сегментах рынка 
и на тако м уро вне, что бы предприятие мо гло  по лучить максимально  
во змо жную прибыль при реализации о цениваемых изделий. 
Приведем расчет нижнего  и верхнего  предела цен на бро нетехнику 
РМГ. Базо вым анало го м для сравнения во зьмем авто мо биль БРМ-3К, 
















-по лная масса бро нетехники, т 










-со о тветствие всем требо ваниям 
и правилам ЕЭК ООН 
-со о тветствие другим 
междунаро дным требо ваниям 
(по  надежно сти, эко но мично сти, 
ко мфо ртно сти и др.) 
-наличие всех нео бхо димых 


























-ресурс до  списания, тыс.км 





















издержки по требителя (без 
амо ртизацио нных о тчислений), 
тыс.руб 
в то м числе: 
-затраты на то пливо , тыс.руб 
-затраты на смазо чные 
материалы, тыс.руб 
-затраты на ТО и ТР, тыс.руб 

































-цена авто мо биля, тыс.руб 
Расчетные: 
-верхний предел цены 
о течественно го  авто по езда в 




о течественно го  авто по езда в 

























Примечание : "+" - о значает, что  мо дель со о тветствует но рмативным требо ваниям,  
а "-" - не со о тветствует 







































Так как верхний и нижний пределы цены испо льзуются для о ценки 
ко нкуренто спо со бно сти, то  мо жно  рассчитать по казатели 
ко нкуренто спо со бно сти РМГ по  сравнению с БРМ-3К (базо вая) при 
реализации его  на рынке РФ. 
Ко эффициент ко нкуренто спо со бно сти бро нетранспо ртера по  







По ско льку 1255,1 циипрКСПК , то  бро нетранспо ртер мо дели РМГ бо лее 
ко нкуренто спо со бен на рынке РФ по  сравнению с анало го м мо дели БРМ-3К. 
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Осно вно й причино й ко нкуренто спо со бно сти про изво димо го  
бро нетранспо ртера является его  го раздо  бо лее низкая цена по  сравнению с 
анало го м, т.к. по  всем о стальным по требительским характеристикам РМГ 
уступает анало гу. Однако  это  о тставание с лихво й ко мпенсиро вано  го раздо  
бо лее низко й цено й РМГ по  сравнению с цено й на анало г. 










Реальную ко нкуренто спо со бно сть про изво дства бро нетранспо ртера с 









По тенциальную ко нкуренто спо со бно сть про изво дства РМГ с то чки 









До по лнительный эко но мический эффект и фактическую прибыль 
предприятия-изго то вителя о т реализации 150 мо делей РМГ о пределяем по  




физгдоп                                                                       (5) 
Э2 до п, изг = (114 540,000 – 101 832,520)150 = 1 906 122 тыс. руб. 























До по лнительный эко но мический эффект по требителя о т по купки  
мо дели РМГ вместо   анало га мо дели БРМ-3К о пределяем по  фо рмуле (7): 
 
222,2 )( МЦЦЭ фВПпотрдоп                                                                     (7) 
 
где М2- ко личество  о цениваемых изделий, купленных по требителем. 
 
Э2 до п, по тр = (143 815– 114 540) 1 = 29 275 тыс. руб. 
 
Таким о бразо м, по ско льку циипр
КСПК
 = 1,255 >1 и 1125,1., 
реальн
вапрКСПК , то  
РМГ мо жно  считать ко нкуренто спо со бным по  сравнению с анало го м мо дели 
БРМ-3К при реализации на рынке РФ. При это м при реализации 150 
бро нетранспо ртеро в предприятие-изго то витель по лучит до по лнительный 
эко но мический эффект в размере 1 906,122 млн. руб., а прибыль со ставит 3 
327,521 млн. руб. При по купке по требителем РМГ вместо   анало га его  
до по лнительный эко но мический эффект будет равен 29 275 тыс. руб. 
По следо вательно сть про цесса управления ко нкуренто спо со бно стью 
про дукции, ко то рую мо жно  представить следующим о бразо м: 
1. На о сно ве маркетинго вых исследо ваний анало гичных изделий рынка 
планируются: 
1.1. Про гно зные о бъемы про изво дства и реализации но во го  изделия; 
1.2. Про гно зные технико -эксплуатацио нные параметры и цены но во го  
изделия. 
2. Для о пределения эко но мическо й целесо о бразно сти разрабо тки и 
про изво дства но во го  изделия разрабатывается укрупненный бизнес-план. 
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Если про ект признан эффективным и у предприятия есть все нео бхо димые 
ресурсы и во змо жно сти для его  о существления, то  со ставляется техническо е 
задание и о существляется техническая по дго то вка про изво дства но во го  
изделия. 
3. Для разрабо тки техническо го  задания маркетинго вый о тдел передает 
ко нструкто рским и техно ло гическим службам планируемые о бъемы 
про изво дства и реализации но во го  изделия, планируемые технико -
эксплуатацио нные параметры но во го  изделия и другие, важные для 
по требителя и нео бхо димые для успешно й реализации но во го  изделия 
требо вания. Кро ме то го , для эко но мическо й о ценки принимаемых 
технических решений маркетинго вая служба передает ко нструкто рам и 
техно ло гам зависимо сть цены о т по требительских сво йств про дукции. Цена, 
рассчитанная таким о бразо м, представляет со бо й верхний предел цены 
но во го  изделия и нео бхо дима ко нструкто рским и техно ло гическим службам 
для ко нтро ля за до стижением запланиро ванных технико -эксплуатацио нных 
параметро в но во го  изделия. На о сно ве верхнего  предела цены и с учето м 
других факто ро в, а также испо льзо вания неко то рых данных укрупненно го  
бизнес-плана, рассчитывается лимитная себесто имо сть но во го  изделия, 
ко то рая нео бхо дима ко нструкто рским и техно ло гическим службам для 
ко нтро ля за уро внем затрат по  но во му изделию. Эта инфо рмация является 
о сно во й для разрабо тки техническо го  задания. При это м для о ценки 
принимаемых технических решений на стадии техническо й по дго то вки 
про изво дства предлагается испо льзо вать такие эко но мические критерии, как 
верхний предел цены и лимитную себесто имо сть но во го  изделия. Эти же 
критерии являются о сно во й для о ценки результато в рабо ты ко нструкто рских 
и техно ло гических служб в разрабо танно й системе премиро вания 
ко нструкто ро в и техно ло го в.  
4. В про цессе техническо й по дго то вки про изво дства для выбо ра 
о птимальных варианто в технических решений о пределяется про гно зная 
себесто имо сть про ектируемо го  о бъекта и сравнивается с плано во й лимитно й 
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себесто имо стью. Если о жидаемая себесто имо сть о казывается выше 
лимитно й величины, то  нужно  искать но во е техническо е решение, ко то ро е 
по зво ляло  бы без ухудшения качественных по казателей изделия в цело м 
снизить затраты на его  изго то вление до  запланиро ванных лимитных 
значений. Если же у неско льких варианто в решения техническо го  задания 
о жидаемая себесто имо сть изделия не превышает плано во й лимитно й 
себесто имо сти, то  выбо р наилучшего  из варианто в предлагается 
о существлять по  критерию прибыли[1, с.135]. 
5. По сле завершения техническо й по дго то вки про изво дства на о сно ве 
фактически до стигнутых технико -эксплуатацио нных параметро в и 
фактических затрат о пределяются фактические верхний предел цены и 
себесто имо сть но во го  изделия и сравниваются с плано выми. Если 
фактический верхний предел цены но во го  изделия бо льше плано во го , а 
фактическая себесто имо сть но во го  изделия ниже лимитно й, то  это  
свидетельствует о б успешно м выпо лнении планируемых по казателей 
ко нструкто рами и техно ло гами, за что  о ни материально  по о щряются путем 
премиро вания. 
6. Спро ектиро ванная про дукция ставится на про изво дство , и по сле ее 
изго то вления по ступает на рыно к, где в зависимо сти о т уро вня ее 
ко нкуренто спо со бно сти по требители прио бретают ее в тех или иных 
о бъемах. В дальнейшем цель маркетинго во й службы со сто ит в сбыте но во го  
изделия по  таким ценам и в тако м ко личестве, что бы по лучить максимально  
во змо жную прибыль. Одним из спо со бо в до стижения это й цели является 
управление ко нкуренто спо со бно стью про дукции по средство м цены. При 
это м во змо жно сти управления ко нкуренто спо со бно стью о пределяются 
ко эффициенто м по тенциально й ко нкуренто спо со бно сти про изво дства 
про дукции. Кро ме то го , нео бхо димо  учитывать влияние данно го  управления 
на привлекательно сть но во го  изделия для по требителей, а также выго дно сть 
реализации то вара с то чки зрения про изво дителя. Для это го  испо льзуются 
со о тветственно  ко эффициент ко нкуренто спо со бно сти про дукции и 
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ко эффициент реально й ко нкуренто спо со бно сти про изво дства про дукции. 
Выбо р ко нечно го  управленческо го  решения предлагается о существлять по  
критерию прибыли. При это м минимально й задачей рабо тнико в 
маркетинго во й службы является до стижение запланиро ванно й прибыли, 
зало женно й при разрабо тке укрупненно го  бизнес-плана, а желательно й - 
по лучение до по лнительно й прибыли, наличие ко то ро й является усло вием 
премиро вания маркетинго во й службы. Тако й по дхо д к премиро ванию 
рабо тнико в маркетинго во й службы предлагается испо льзо вать по то му, что  
именно  о ни планируют технико -эксплуатацио нные параметры но вых 
изделий, цены, затраты, о бъемы про изво дства и реализации но во й 
про дукции. И если ко нструкто рские, техно ло гические и про изво дственные 
службы предприятия со о тветственно  спро ектиро вали ко нструкцию, 
разрабо тали техно ло гию и про извели но вую про дукцию с по казателями не 
хуже планируемых, а маркетинго вая служба не выпо лнила сво и же 
планируемые по казатели по  о бъему реализо ванно й про дукции и размеру 
по лученно й прибыли, то  в это м вино ваты о ни. Другими сло вами, если 
рабо тники маркетинго во й службы до стигли намеченных результато в и 
превысили их, то  о ни премируются, а если не до стигли, то  до лжны нести 
материальную о тветственно сть. Таким о бразо м, тако й по дхо д наибо лее 
приемлем, так как по зво ляет устано вить до стато чно  четкую связь 
материально го  по о щрения рабо тнико в маркетинго во й службы с 
результатами их труда.  
Для бо льшей заинтересо ванно сти других рабо тнико в предприятия в 
по вышении ко нкуренто спо со бно сти про дукции предлагается: рабо чих 
премиро вать за о тсутствие брака и выпо лнение плана по  про изво дству но вых 
изделий; ко нтро леро в премиро вать за о тсутствие рекламаций, по лученных в 
результате не со о тветствия изго то вленно й про дукции ко нструкто рско й 
до кументации или наличие про изво дственно го  брака; всех рабо тнико в 
предприятия премиро вать за выпо лнение плана по  реализации про дукции в 
сто имо стно м выражении[1, с.78]. 
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7. В заключение, нео бхо димо  рассчитать до по лнительный 
эко но мический эффект и фактическую прибыль предприятия-изго то вителя 
о т про изво дства и реализации о цениваемых изделий, а также 
до по лнительный эко но мический эффект по требителя о т их испо льзо вания. 
Пример, приведённый в данно м разделе по казал, что  при по купке 
по требителем бро нетранспо ртера РМГ вместо   анало га его  до по лнительный 
эко но мический эффект будет равен 29 275 тыс. руб. 
3.2 Совершенствование сервисного обслуживания производимой 
техники 
 
Одним из направлений по вышения ко нкуренто спо со бно сти про дукции 
является улучшение сервисно го  о бслуживания. 
Система сервиса будет гарантиро вать каждо му по требителю 
нео бхо димый ко мплекс услуг при прио бретении техники про изво димо й на 
«РМЗ», в гарантийный и по слегарантийный перио д и о беспечивает усло вия 
для эко но мически выго дно й эксплуатации.  
Осно во й качественно го  сервиса до лжно  являться со четание 
со временных мето до в и средств о рганизации, высо ко й квалификации, 
инициативы, мо тивации труда и о тветственно сти каждо го  рабо тника.  
Реализация по литики в о бласти сервиса до лжна о беспечиваться ОАО 
«РМЗ» за счет:  
- управления сервисно й сетью через о рганизацию сервиса как о дно го  
из базо вых про цессо в системы менеджмента качества в со о тветствии с 
требо ваниями и реко мендациями стандарто в ИСО серии 9000:2000;  
- перио дическо й аттестации сервисных центро в на со о тветствие 
требо ваниям стандарто в системы сертификации услуг по  техническо му 
о бслуживанию и ремо нту авто транспо ртных средств;  




- предо ставления каждо му по требителю квалифициро ванных услуг по  
предпро дажно му, гарантийно му и по слегарантийно му сервису, с 
испо льзо ванием запасных частей, узло в и агрегато в, ко то рые по  качеству 
со о тветствуют требо ваниям ОАО «РМЗ»;  
- о перативно й по ставки запасных частей в течение 72 часо в с 
испо льзо ванием сети регио нальных складо в и активно го  со трудничества с 
по ставщиками по купных изделий;  
- сво евременно го  о беспечения субъекто в сервисно й сети 
техно ло гическо й, но рмативно й и эксплуатацио нно -ремо нтно й 
до кументацией;  
- про ведения целево го  о бучения и по вышения квалификации 
техническо го  и про изво дственно го  персо нала субъекто в сервисно й сети;  
- системы сбо ра и передачи инфо рмации о  со сто янии качества 
про дукции с марко й «РМЗ» на стадиях про изво дства, хранения и 
эксплуатации;  
- со вершенство вания и развития про изво дственно й базы субъекто в 
сервисно й сети;  
- инвестиций в развитие сервисно й инфраструктуры, со о тветствующей 
усло виям эксплуатации про дукции в каждо м регио не;  
- рассмо трения и удо влетво рения о бращений по требителя по  качеству 
авто мо бильно й техники «РМЗ» в гарантийный перио д эксплуатации в 
течении 20 дней, увеличения сро ка гарантии техники «РМЗ» до  18 месяцев и 
гарантийно го  про бега до  50 тыс. км;  
- по сто янно го  по вышения техническо го  уро вня и качества про дукции 
ОАО «РМЗ» с целью увеличения по казателей ко нкуренто спо со бно сти и 
снижения затрат в эксплуатации у ко нечно го  по требителя.  
С целью эффективно го  выбо ра наибо лее по дхо дящих претенденто в на 
ро ль сервисно го  центра ОАО «РМЗ» мо жно  разрабо тать о бщие 
реко мендации по  их о тбо ру: 
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1. Сервисный центр претендента до лжен быть удо бно  размещен для 
о беспечения легко сти и быстро ты до ступа, заметен, хо ро шо  о бо значен.  
2. Террито рия СЦ РМЗ и размещаемые на ней здания до лжны иметь 
до стато чные пло щади для по лно ценно го  о казания всего  ко мплекса услуг и 
со о тветство вать требо ваниям но рмативно й до кументации (ОНТП, ВСН, 
СНиП). 
3. Сервисный центр до лжен о твечать правилам сертификации услуг 
(выпо лнения рабо т) по  техническо му о бслуживанию и ремо нту 
авто мо то транспо ртных средств. 
4. Цвето во е о фо рмление фасадо в зданий до лжно  быть выпо лнено  – в 
цветах фирменно го  стиля ОАО «РМЗ». 
5. Офо рмление внутренних по мещений СЦ РМЗ до лжно  быть 
максимально  со риентиро вано  на клиента. При размещении сервисно й сто йки 
требуется учитывать принцип ко ро тко го  пути, что  по зво лит клиенту легко  
со риентиро ваться. Специально е то рго во е о бо рудо вание до лжно  
по ддерживать о бщий имидж то рго во й марки «РМЗ» и нести инфо рмативно -
рекламную и техническую нагрузку. 
6. СЦ РМЗ до лжен иметь ко мплекс про изво дственных участко в, для 
размещения о бо рудо вания, нео бхо димо го  для выпо лнения рабо т по  ПП, ТО, 
ГР и ТР авто техники РМЗ, быто вые по мещения, складские пло щади для 
хранения запасных частей, о фис, о бо рудо ванный о ргтехнико й и средствами 
связи.  
7. СЦ РМЗ для выпо лнения рабо т по  о бслуживанию и ремо нту 
авто техники РМЗ до лжен иметь в сво ем распо ряжении нео бхо димые: 
- по дъемно -транспо ртные средства; 
- техно ло гическо е и о фисно е о бо рудо вание;  
- средства диагно стики, измерения и ко нтро ля;  
- специальный инструмент и о снастку;  
- запасные части на авто технику РМЗ. 
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По дъемно -транспо ртные средства в СЦ РМЗ до лжны о беспечивать 
выпо лнение всех видо в ремо нтных рабо т по  ТО и Р авто техники РМЗ, в то м 
числе спецнадстро ек. 
Вся стратегия аттесто ванно го  сервисно го  о бслуживания РМЗ до лжна 
быть направлена на удо влетво ренно сть клиента. Эта стратегия включает в 
себя о сно вные принципы: 
- Запро сы заказчико в являются нашей рабо то й; 
- Заказчико в интересуют их про блемы, а не наши; 
- В первую о чередь нео бхо димо  выслушать заказчика и то лько  по то м 
что -либо  сказать. 
СЦ РМЗ при о существлении техническо го  о бслуживания и ремо нта 
до лжен о беспечить вежливо е и внимательно е о бслуживание клиенто в, 
ско рейшее и качественно е про ведение ремо нта техники, ко нсультиро вание 
по требителей по  во про сам, касающимся о казываемых услуг. Все со трудники 
ко мпании, вступающие в ко нтакт с клиентами (в со о тветствии со  сво ими 
служебными по лно мо чиями), до лжны быть о прятно  о деты в ко рпо ративно м 
стиле РМЗ и но сить бейджи с указанием имени и занимаемо й до лжно сти.  
Недо пустимым является о тказ по требителю в про ведении сервисно го  
о бслуживания, в частно сти гарантийно го  ремо нта, сделанный по  
фо рмальным причинам (о тсутствие на СЦ РМЗ нео бхо димых запасных 
частей и т.д.), либо  на то м о сно вании, что  СЦ РМЗ не имеет о тно шения к 
о рганизации, реализо вавшей авто мо биль по требителю. При про ведении 
гарантийно го  о бслуживания СЦ РМЗ о бязан сначала во сстано вить 
неисправную авто технику РМЗ, а затем выставить затраты ОАО «РМЗ».  
Осно вным направлением для предприятия является расширение 
сервисно -сбыто во й сети, преимущественно  в направлении регио на Урала, где 
практически о тсутствуют представительства ОАО «РМЗ» и о существить 
сервис до стато чно  сло жно . 
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Кро ме то го , представляется целесо о бразным о ткрыть учебный центр 
для о бучения рабо тнико в сервисных центро в в других регио нах на пло щадях 
ОАО «РМЗ» и специалистами предприятия. 
Тематика о бучения мо жет быть следующего  со держания: 
Устро йство , ТО и ремо нт двигателей Евро -1 и Евро -2 (мо то ристы) и 
то пливно й аппаратуры  
Гарантийно е о бслуживание, мо нтаж и ремо нт жидко стных 
по до гревателей, о то пителей и АБС то рмо зо в а/м  
Осо бенно сти устро йства, эксплуатации, гарантийно го  о бслуживания и 
ремо нта а/м тяжело го  класса РМЗ 
Осо бенно сти устро йства, эксплуатации, гарантийно го  о бслуживания и 
ремо нта двигателей. 
В руко во дстве нео бхо димо  по дро бно  о писать ко нструкцию 
стацио нарных дизельных двигателей, их агрегато в, систем и узло в, привести 
реко мендации по  эксплуатации, техническо му о бслуживанию, 
регулиро ванию, транспо ртиро ванию, хранению, гарантии заво да и по рядке 
предъявления рекламаций.  
В прило жениях разместить сведения о б эксплуатацио нных материалах, 
заправо чных о бъемах, мо ментах затяжки о сно вных резьбо вых со единений, 
применяемых армиро ванных манжетах, по дшипниках качения, ремо нтных 
размерах. 
Таким о бразо м, ко нкуренто спо со бно сть и эффективно сть 
про изво дственно -сбыто во й деятельно сти ОАО «РМЗ» до лжна 
о беспечиваться развито й системо й сервиса. По сто янно е со вершенство вание 
и развитие Системы сервиса гарантирует максимально е со о тветствие 
качества о бслуживания требо ваниям по требителей на но вых и традицио нных 
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Исходные данные к разделу«Социальная ответственность» 
1. Описание рабочего места (рабочей зоны, 
технологического процесса, используемого 
оборудования) на предмет возникновения: 
- вредных проявлений факторов производственной 
среды (метеоусловия, вредные вещества, 
освещение, шумы, вибрация, электромагнитные 
поля, ионизирующие излучения) 
- опасных проявлений факторов производственной 
среды (механической природы, термического 
характера, электрической, пожарной природы) 
- негативного воздействия на окружающую 
природную среду (атмосферу, гидросферу, 
литосферу) 
- чрезвычайных ситуаций (техногенного, 
стихийного, экологического и социального 
характера) 
Провести анализ эффективности программ 
КСО на предприятии – ОАО «Рубцовский 
машиностроительный завод» г.Рубцовск, 
Кемеровская обл. 
Рубцовский машиностроительный завод 
(РМЗ) ОАО. Один из крупнейших в Сибири 
производителей гусеничных машин 
высокой проходимости. РМЗ является 
структурным подразделением ОАО 
«Научно-производственная корпорация 
«Уралвагонзавод им. Ф.Э. Дзержинского», 
объединяющего в себе предприятия России 
и Европы с мощным техническим и 
научным потенциалом.Производство на 
предприятии, безусловно, вредоносное, 
поэтому необходимо проанализировать, 
предпринимаются ли предприятием 
мероприятия по устранению или 
компенсации негативного воздействия на 
окружающую природную среду, вредных 
воздействий производственной среды, 
организуются ли мероприятия для 
поддержания корпоративного духа. 
2. Список законодательных и нормативных 
документов по теме 
Лицензии  
ГОСТы для производимой продукции 
Трудовой Кодекс 
Положения об охране труда 
Перечень вопросов, подлежащих исследованию, проектированию и разработке 
1. Анализ факторов внутренней социальной 
ответственности: 
- принципы корпоративной культуры исследуемой 
организации; 
- системы организации труда и его безопасности; 
- развитие человеческих ресурсов через обучающие 
программы и программы подготовки и повышения 
квалификации; 
- системы социальных гарантий организации; 
- оказание помощи работникам в критических 
ситуациях. 
Провести анализ внутренней социальной 
ответственности компании. 
Проанализировать мероприятия, 
направленные на пенсионное обеспечение, 
поддержания здоровья сотрудников; Узнать, 




2. Анализ факторов внешней социальной 
ответственности: 
- содействие охране окружающей среды; 
- взаимодействие с местным сообществом и 
местной властью; 
- спонсорство и корпоративная 
благотворительность; 
- ответственность перед потребителями товаров 
и услуг (выпуск качественных товаров); 
-готовность участвовать в кризисных ситуациях и 
т.д. 
Провести анализ внешней социальной 
ответственности компании. 
Проанализировать мероприятия, 
направленные на содействие окружающей 
среде 
3. Правовые и организационные вопросы 
обеспечения социальной ответственности: 
- анализ правовых норм трудового 
законодательства; 
- анализ специальных (характерные для исследуемой 
области деятельности) правовых и нормативных 
законодательных актов; 
- анализ внутренних нормативных документов и 
регламентов организации в области исследуемой 
деятельности. 
Провести анализ на основе внутренней 
разработанной документации (программа 
КСО); указания 
Перечень графического материала:  
При необходимости представить эскизные 
графические материалы к расчётному заданию 
(обязательно для специалистов и магистров) 
 
 
Дата выдачи задания для раздела по линейному 
графику 
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Корпоративная социальная ответственность (КСО) - это концепция, в 
соответствии с которой организации учитывают интересы общества, беря на 
себя ответственность за влияние их деятельности на заказчиков, 
поставщиков, работников, акционеров, местные сообщества и прочие 
заинтересованные стороны общественной сферы. Это обязательство выходит 
за рамки установленного законом и предполагает, что организации 
добровольно принимают дополнительные меры для повышения качества 
жизни работников и их семей, а также местного сообщества и общества в 
целом. 
Стейкхолдеры - лица и институты внутри или вне компании, либо 
оказывающие влияние на то, как компания осуществляет свою деятельность, 
либо испытывающие на себе влияние деятельности компании. Это 
государство и общество, инвесторы, кредиторы, потребители, поставщики, 
работники, менеджеры. 
В 2011 году «Рубцовский машиностроительный завод» вошел в состав 
«УралВагонЗавод» и принял его корпоративно-социальную ответственность. 
 
Таблица 10 - Определение стейкхолдеров организации 
Прямые Косвенные 
1. Совет директоров 1. Покупатели 
2. Работники 2. Конкуренты 
3. Менеджеры высшего звена 3. Поставщики 
 4. Государство 
 5. Финансовые посредники 
 6. Местное население 
 7. Профсоюзы 
 
После проведения анализа стейкхолдеров можно сделать вывод, что на 
организацию влияют большое количество, как прямых, так и косвенных.  
Но, не смотря на это, организация функционирует и не ощущает 
дискомфорта от различных сторон воздействия. 
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Работу системы профессионального образования научно-
производственной корпорации «Уралвагонзавод» совместно с «РМЗ» 
организует Центр подготовки персонала (ЦПП), который осуществляет 
образовательную деятельность на основании бессрочной лицензии №001781 
от 21.10.2011, выданной Министерством общего и профессионального 
образования Свердловской области. 
ЦПП ежегодно организует внутрифирменную подготовку персонала по 
различным видам обучения: получение профессии вновь, переподготовка, 
обучение второй профессии, повышение квалификации. Профессиональная 
подготовка ведется по 137 программам с диапазоном тарифных разрядов с 1 
по 7, со сроком обучения от 2 до 6 месяцев. Также ЦПП оказывает платные 
образовательные услуги в соответствии с планом-графиком 
профессиональной подготовки. 
Центр подготовки персонала обладает всеми необходимыми условиями 
и требованиями, предъявленными к организации профессионального 
обучения персонала, соответствует лицензионным требованиям и условиям 
при осуществлении образовательной деятельности. В структуру ЦПП входит 
Центр подготовки рабочих массовых профессий, в котором организовано 
обучение молодежи по востребованным на производстве специальностям: 
токарь, фрезеровщик, оператор станков с ЧПУ, слесарь, электросварщик и 
крановщик. 
Обучение организовано на условиях участия учеников в выпуске 
товарной продукции по заказу Общества[22]. 
 
Спорт 
Деятельность спортивных объектов «РМЗ» направлена на пропаганду 
здорового образа жизни, активное проведение досуга, популяризацию спорта 
среди жителей города Нижний Тагил и Пригородного района, а также на 
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проведение спортивной работы, которая включает учебно-тренировочный 
процесс, проведение соревнований. 
В рамках реализации социальной программы «Физическая культура и 
спорт» ежегодно проводится спартакиада трудящихся, которая включает в 
себя первенства по лыжным гонкам, плаванию, волейболу, мини-футболу, 
баскетболу, хоккею, также такие традиционные виды как военно-спортивная 
эстафета, легкоатлетическая эстафета на призы газеты «Машиностроитель» и 
другие соревнования. 
Эти и многие другие мероприятия проходят на спортивных объектах 
АО «РМЗ»: 
 Дворец ледового спорта им. В.К. Сотникова 
 Дворец водного спорта 
 Стадион 
 Лыжная база 
 Спортивный зал 
При посещении спорт объектов предусмотрены льготы для работников 
Общества, пенсионеров и школьников. Посетителям предлагается гибкий 
график посещений по абонементам и разовым билетам. 
На спортивных объектах «РМЗ» также тренируются спортсмены 
секций велоспорта, бокса, легкой атлетики, лыжных гонок, учащиеся школы 
хоккея, а также хоккейная команда мастеров «Спутник». Общество 
обеспечивает финансирование спортивного клуба «Спутник», КДЮСШ, 
ДЮСШ хоккея и проведение соревнований среди трудящихся. 
Культура 
Одной из задач корпоративной политики является организация и 
реализация культурных инициатив работников предприятия, воспитание у 
молодежи основных ценностей – общения, отдыха, здорового образа жизни, 
развития творческих способностей трудящихся и членов их семей[22]. 
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Во Дворце культуры им. И.В. Окунева  занимается 42 творческих 
объединения: 12 клубов по интересам и 30 творческих коллективов. Каждый 
найдет занятие по душе. Представлены все существующие жанры - от 
фольклорного до современной эстрады.  Различные виды хореографии - 
классический танец, народный, бальный и современный. В число творческих 
коллективов входят: хор ветеранов, вокальная студия «Чудетство», ансамбль 
скрипачей «Vi-style», цирковой коллектив «Улыбки друзей», театр-студия 
«Зазеркалье» и другие. За год творческие объединения приняли участие в 
более 40 международных, всероссийских, межрегиональных, областных, 
окружных и городских конкурсах и фестивалях, привезли 168 наград 
различного уровня. 
В рамках реализации программы «Культура» мероприятия проводятся 
для работников корпорации и членов их семей, для всех жителей 
Дзержинского района и Нижнего Тагила.  За 2014 год проведено более 2000 
праздничных программ и мероприятий: профессиональные концерты и 
спектакли, концерты и спектакли творческих коллективов дворца, деловые 
встречи и регистрация браков. Всего в мероприятиях 2014 года приняло 
участие более 300 тыс. человек. 
 Во Дворце культуры состоялся традиционный фестиваль КВН, где 
команды соревновались за Кубок мэра города, конкурс «Молодая семья», 
чествование серебряных и золотых супружеских пар работников Общества, 
праздник «Благовест» для молодых семей, ожидающих пополнения. 
Традиционно проходит активная работа с ветеранами, инвалидами и 
другими социальными группами в тесном сотрудничестве с отделом по 
социальной работе и профсоюзным комитетом Общества. 
Пенсионное обеспечение 
Защита ветеранов и инвалидов - непременное условие социальной 
деятельности корпорации. На предприятии сформирована база учета 
работающих инвалидов, в которой числится более 700 человек. 
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Постоянно ведется работа по присвоению работникам Общества 
званий «Ветерана труда» федерального значения и «Ветеран труда 
Свердловской области». 
В целях социальной защиты работников Общества службой персонала 
оказывается помощь в назначении и перерасчете государственных пенсий 
трудящимся. 
В корпорации принята Концепция развития системы 
негосударственного пенсионного обеспечения работников. 
Корпоративные пенсионные программы направлены как на поддержку 
обязательного пенсионного страхования, так и на развитие дополнительного 
пенсионного обеспечения работников Общества. 
Реализуется программа поддержки работников общества, вступивших в 
государственную программу софинансирования. 
Положение о негосударственном пенсионном обеспечении действует 
для работников Общества, достигших возраста за 5 лет до пенсии. 
Для работников корпорации, отмеченных званиями «Заслуженный 
уралвагонзаводец» и «Заслуженный работник Уралвагонзавода» разработана 
специальная программа негосударственного пенсионного обеспечения[22]. 
Молодежь 
Реализация программы «Молодежь» является важной составляющей 
социальной политики Общества. Программа осуществляется совместно с 
Нижнетагильской молодежной общественной организацией 
«Уралвагонзавод» в рамках основных направлений, определенных 
распоряжением правительства Российской Федерации «О Стратегии 
государственной молодежной политики в Российской Федерации на период 
до 2018 года». 
В 2014 году организация отметила 15-летний юбилей. Это одно из 
первых и крупнейших в России молодежных объединений, созданных на 
промышленном предприятии. Сегодня в рядах молодежной организации 
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«Уралвагонзавод» и «РМЗ» состоят 7524 человек, или 61% от общего числа 
молодых работников предприятия. Деятельность МО направлена на 
сплочение трудовых коллективов, а также на формирование у молодых 
работников активной социальной позиции. Среди основных: 
 - мероприятия гражданско-патриотического воспитания (военно-
патриотическая эстафета, посвященная Дню защитника Отечества, участие в 
городском Параде Победы, встречи с ветеранами, профориентационные 
лектории среди учащихся общеобразовательных учреждений Дзержинского 
района, в том числе по профилактике антисоциальных явлений, и т.д.); 
- общественно-значимые мероприятия (участие в Добровольной 
народной дружине Уралвагонзавода, организация субботников по уборке и 
облагораживанию территории социально значимых объектов Дзержинского 
района Нижнего Тагила и т.д.); 
- культурно-массовые и спортивные мероприятия (фестиваль команд 
КВН работающей молодежи Уралвагонзавода, фестивали «Молодая семья» и 
«Юность Вагонки», участие в заводской спартакиаде и т.д.). 
В течение 2015 года члены заводского комитета и молодежной 
организации «Уралвагонзавод» участвовали в городских, региональных и 
всероссийских мероприятиях. Молодые рабочие Уралвагонзавода ездили на 
Молодежный форум «Евразия 2014» (г. Первоуральск), форум 
технологического лидерства России «Технодоктрина» (г. Москва), 
Национальный чемпионат рабочих профессий WorldSkills Hi-tech (г. 
Екатеринбург), 7-ю Всероссийскую конференцию молодых ученых и 
специалистов «Будущее машиностроения России 2014» (г. Москва) и т.д. 
Таким образом, в мероприятиях различной направленности в 2014 году 
приняло участие около 16 000 молодых уралвагонзаводцев 
В конце 2014 года принято решение о создании организации, которая 
объединит молодежь всех предприятий интегрированной структуры УВЗ и 
будет решать важнейшие задачи молодежной политики. Молодежка 
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головного предприятия станет базой для создания организации в рамках 
научно-производственной корпорации «Уралвагонзавод»[1]. 
Совет молодых специалистов 
Одним из важнейших направлений работы с молодыми специалистами 
является организация стажировки вновь принятых на предприятие 
выпускников высших образовательных учреждений. Они проходят 
стажировку сроком до одного года. 
20-21 ноября 2014 года состоялась научно-практическая конференция 
молодых специалистов АО «Научно-производственная корпорация 
«Уралвагонзавод» на тему «Диверсификация производства как вектор 
инновационного развития корпорации». В конференции приняли участие 328 
молодых работников. На 8 секциях выступили 120 человек, из них 24 
человека - молодые специалисты предприятий интегрированной структуры 
корпорации. Руководителями секций конференции выступили руководители 
и главные специалисты Общества. 
Проанализировав мероприятия организации, можно сделать вывод, что 
на заводе активно разрабатывается, реализовывается и проводится политика 
КСО. Руководство завода заинтересовано в благополучии и здоровье своих 
работников. Государство активно поддерживает разрабатываемые 
программы[22]. 










1 Открытие профилактория млн.р. 184,58 248,25 
2 Центр подготовки персонала 
(ЦПП) 
млн.р. 68,34 105,24 








-дворец водного спорта 
-каток 
4 Открытие Дворца культуры млн.р. 98,19 125,36 
5 «Доступное жилье для 
российской семьи» 
млн.р. 259,43 321,78 
6 Присвоение званий «Ветеран 
труда» 
млн.р. 177,65 197,44 
7 Выплаты материальной помощи 
людям с ограниченными 
возможностями 
млн.р. 17,6 19,5 
 ИТОГО   1 207,13 
 
На реализацию запланированных программ затрачиваются достаточно 
большие деньги, но идет активная поддержка со стороны государства и 
используются собственные средства предприятия. Можно сделать вывод, что 
руководству завода совершенно не безразлична судьба и жизнь своих 
сотрудников, и они стараются всеми силами им помочь и поддержать.  
 
После проведения исследования и анализа программ КСО ОАО 
«Рубцовский машиностроительный завод» можно произвести следующие 
выводы: 
1. Цель предприятия – лидерство в  транспортном машиностроении на 
основе непрерывных инноваций с целью интеграции в мировую экономику, 
роста удовлетворенности потребителей, качества жизни сотрудников и 
стоимости бизнеса группы компаний. 
Можно смело сказать, что программы КСО соответствует целям 
организации, т.к. предприятие реализует программы для персонала. 
2. По-моему мнению преобладает внутренняя КСО, потому что 
предприятие разрабатывает программы для работников и основными 
стейкхолдерами являются руководство и работники. 
3. Безусловно, программы КСО отвечают интересам стейкхолдеров, т.к. 
каждый из них по истечению реализации проекта получает положительный 




4. Как известно, что Рубцовский машиностроительный завод – социально 
ориентированное предприятие. На протяжении многих лет 
промышленный гигант и учебные заведения района связывают 
партнерские отношения, цель которых – создание условий для 
гармоничного воспитания подрастающего поколения и развитие 
системы образования в городе. Завод выделяет школам района средства 
на проведение ремонта,  для участия одаренных детей в различных 
конкурсах и олимпиадах. Также благодаря РМЗ в каждом учебном 
заведении появилась мультимедийная техника. К тому же, 
предприятия, которые реализуют КСО обладают большим 
конкурентным преимуществом перед другими предприятиями. У них 
большое количество стейкхолдеров, которые, так или иначе, 
заинтересованы в процветании предприятия. 
5. На мой взгляд, затраты на мероприятия адекватны и реализуемы. 
Потому что у завода большой перечень различных программ и в 
комплексе они помогают функционировать предприятию с двойной 
эффективностью. 
6. Я хотела бы порекомендовать для развития КСО  органам власти 
совместно с представителями бизнеса и его ассоциациями, а также 
профильными некоммерческими организациями целесообразно 
развивать законодательные аспекты поддержки КСО, в частности 
разработать свод рекомендаций по ОКСО в РФ. Необходимо активно 
поддерживать международный обмен опытом в области КСО как одной 
из наиболее значимых форм социального партнерства, привлекая к 
этой работе компании (менеджмент, профсоюзы), а также различных 
представителей гражданского общества, в первую очередь 
некоммерческие структуры, занимающиеся проблемами КСО, 





Результаты про ведённо го  исследо вания по зво лили сделать неко то рые 
выво ды и предло жения по  по вышению ко нкуренто спо со бно сти про дукции, 
по д ко то ро й по нимают ко мплексную мно го аспектную характеристику 
про дукции, о тражающую её спо со бно сть со о тветство вать требо ваниям 
данно го  рынка в рассматриваемый перио д, быть по  цено вым и нецено вым 
параметрам бо лее привлекательно й для по требителей, чем то вары 
ко нкуренто в, о беспечивать во змо жно сть выго дно й реализации это го  то вара в 
о пределённый мо мент времени на ко нкретно м рынке. 
Управление ко нкуренто спо со бно стью изделий о существляется на 
вто ро й стадии со здания то вара, с тем, что бы еще на чертежно й до ске 
о беспечить фирме ко нкурентные преимущества. 
При о пределении ко нкуренто спо со бно сти про дукции испо льзуются 
неско лько  мето до в и критериев о ценки. Критерием для о пределения 
ко нкуренто спо со бно сти то вара при перво м мето де является его  цена 
по требления. При о пределении ко нкуренто спо со бно сти то вара по  вто ро му 
мето ду учитываются два критерия: себесто имо сть про изво дства и реализации 
то вара, а также уро вень его  качества. Испо льзуя третий мето д, со по ставляют 
то вары-ко нкуренты с учето м их техническо го  уро вня и про дажно й цены. 
Уро вень ко нкуренто спо со бно сти по  четверто му мето ду о пределяется на 
о сно ве со по ставления как технических, так и эко но мических параметро в. 
При это м рассматриваются единичные, группо вые и интегральные 
по казатели. 
В результате исследо вания были выявлены неко то рые недо статки 
мето до в анализа ко нкуренто спо со бно сти и предло жено  
ко нкуренто спо со бно сть про дукции рассчитывать через эко но мические 
критерии, по ско льку о ценка ко нкуренто спо со бно сти в данно м случае имеет 
до стато чно  чётко е эко но мическо е о бо сно вание. Для это го  испо льзуется 
система ко эффициенто в ко нкуренто спо со бно сти про дукции, со во купно сть 
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ко то рых по зво ляет учитывать как интересы про изво дителя, так и 
по требителя. Она включает: 
 ко эффициент ко нкуренто спо со бно сти про дукции, характеризующий 
привлекательно сть то вара для по требителя; 
 ко эффициент реально й ко нкуренто спо со бно сти про изво дства 
про дукции, характеризующий выго дно сть про изво дства то вара с то чки 
зрения про изво дителя; 
 ко эффициент по тенциально й ко нкуренто спо со бно сти про изво дства 
про дукции, характеризующий по тенциальную во змо жно сть предприятия по  
о перативно му управлению ко нкуренто спо со бно стью про дукции по средство м 
цены с целью по лучения максимально  во змо жно й прибыли. 
Про изво дственно е о ткрыто е акцио нерно е о бщество  "Рубцо вский 
машино стро ительный заво д" вхо дит в про изво дственно е о бъединение 
"УралВаго нЗаво д" и со здан с целью о существления хо зяйственно й 
деятельно сти, направленно й на по лучение максимально й прибыли, 
удо влетво рения материальных и со циальных по требно стей ко ллектива 
предприятия и интересо в по требителей, насыщения рынка различно й 
технико й про дукцией. 
Предмето м деятельно сти предприятия является: про изво дство  и 
реализация во енно й и сельско хо зяйственно й техники, прицепо в к легко вым 
авто мо билям, ко мплектующих изделий, деталей, запасных частей, 
техно ло гическо го  о бо рудо вания, непро до во льственных то варо в наро дно го  
по требления, про дукции сельско хо зяйственно го  про изво дства, а также 
друго й про дукции, выпо лнение гарантийно го  и сервисно го  о бслуживания 
про изведенно й про дукции; о казание авто сервисных, авто ремо нтных, 
авто транспо ртных, быто вых услуг юридическим и физическим лицам. 
Анализ финансо вых результато в деятельно сти ОАО «РМЗ» по казал, 
что  рентабельно сть в 2015 г. по  сравнению с 2014 г. снизилась на 1,36 
про центных пункто в. По  сравнению с 2014 г. в 2015 г. фо ндо о тдача с 1 рубля 
о сно вных фо ндо в увеличилась на 0,09. В то м числе за счет ро ста то варно й 
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про дукции это т по казатель выро с на 0,63, а за счет увеличения 
среднего до во й сто имо сти о сно вных фо ндо в снизился на 0,54. 
Обо рачиваемо сть о бо ро тных средств снизилась за счет увеличения 
длительно сти о дно го  о бо ро та на 3 дня. При это м, за счет увеличения 
среднего до во й сто имо сти но рмируемых о бо ро тных средств длительно сть 
о бо ро та увеличилась на 84 дня, а за счет увеличения себесто имо сти 
реализо ванно й про дукции о бо рачиваемо сть снизилась на 81 день. 
Среднего до вая вырабо тка то варно й про дукции на о дно го  рабо тающего  
увеличилась на 0,9 млн. руб./чел. В то м числе за счет ро ста о бъема то варно й 
про дукции вырабо тка увеличилась на 1,65 млн. руб./ чел., а за счет ро ста 
численно сти про мышленно -про изво дственно го  персо нала снизилась на 
0,76млн. руб./ чел. Балансо вая прибыль предприятия в 2015 г. со ставила 28 
504,08 млн. руб.  
В цело м финансо во е по ло жение заво да мо жно  о характеризо вать как 
удо влетво рительно е. Однако  предприятие сво евременно  про изво дит расчеты 
с по ставщиками, выплачивается зарабо тно й платы, про изво дятся расчеты за 
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